
 

 

 

 

 

 

 

 

BRIEF PR – WINGS UP  
ORGANIZACJA SPOTKANIA DLA NAJWAŻNIEJSZYCH KLIENTÓW  
TUW PZUW 
 

 

1. Zadanie dla Agencji 

Organizacja spotkania relacyjnego dla najważniejszych klientów TUW PZUW w Lubiążu. 

Ubiegłoroczne spotkanie dla naszych klientów na zamku okazało się sukcesem, dlatego chcemy kontynuować tradycję 

spotkań w wyjątkowych, zabytkowych miejscach. Lokalizacja ma być nieoczywista, z wyjątkowym klimatem i klasą. 

Przestrzeń powinna być elegancka, dopracowana w szczegółach i odbiegać od standardowych miejsc eventowych. 

Zależy nam na otoczeniu, które buduje doświadczenie premium i wyróżnia spotkanie już od pierwszego wrażenia.  

 

2. Grupa docelowa 

Prezesi największych polskich firm, najważniejsi klienci TUW PZUW. Uczestnicy reprezentują najwyższy poziom 

decyzyjny w organizacjach. Oczekują wysokiej jakości obsługi, dyskrecji, sprawnej komunikacji, odpowiedniego 

standardu miejsca i programu oraz doświadczenia adekwatnego do ich pozycji zawodowej.  

 

3. Szacowana liczba uczestników eventu 

100 osób z całej Polski 

 

4. Termin imprezy 

18 czerwca 2027 r. 

 

5. Cel spotkania 

Głównym celem jest budowanie i pogłębianie partnerskich relacji z kluczowymi klientami, a nie formalne prezentacje. 

Zależy nam na atmosferze sprzyjającej swobodnym rozmowom, wymianie doświadczeń i networkingu.  

 

6. Cele szczegółowe 

• wzmocnienie relacji z najważniejszymi klientami;  

• stworzenie przestrzeni do swobodnych rozmów i networkingu; 

• pokazanie TUW PZUW jako stabilnego, odpowiedzialnego i długoterminowego partnera biznesowego;  

• budowanie reputacji TUW PZUW wśród liderów największych polskich firm;  

• stworzenie eleganckiego, zapamiętywalnego doświadczenia, które wykracza poza standardową kolację 

biznesową; 

• wygenerowanie naturalnego pretekstu do dalszych rozmów z klientami po wydarzeniu. 

 

7.  Zadanie komunikacyjne 

Agencja powinna przygotować kreatywną koncepcję komunikacyjną spotkania, która nada wydarzeniu wyraźny sens, 

temat przewodni i narrację – bez nadawania mu charakteru konferencji, prezentacji sprzedażowej ani formalnego 

wydarzenia korporacyjnego. Celem zadania kreatywnego jest odpowiedź na pytanie:  Dlaczego najważniejsi klienci 

TUW PZUW powinni zapamiętać ten wieczór jako coś więcej niż elegancką kolację w wyjątkowym miejscu?  

 

Agencja powinna zaproponować ideę, która: 

 

• podkreśli partnerski charakter relacji TUW PZUW z najważniejszymi klientami;  

• pokaże TUW PZUW jako stabilnego, odpowiedzialnego i długoterminowego partnera dla największych  

polskich firm; 

• wykorzysta wyjątkowość lokalizacji i atmosferę miejsca jako element opowieści, a nie wyłącznie dekorację;  

 

 

 

 



 

 

 

• stworzy naturalny pretekst do rozmów o współpracy, zaufaniu, 

odpowiedzialności, wspólnocie interesów i odporności biznesu;  

• będzie elegancka, dyskretna i adekwatna do rangi uczestników;  

• pozwoli gospodarzom wydarzenia mówić o wartościach TUW PZUW w sposób 

nienachalny, relacyjny i biznesowy. 

 

W ramach zadania kreatywnego oczekujemy przedstawienia: 

 

• głównej idei komunikacyjnej spotkania; 

• proponowanej nazwy, hasła lub motywu przewodniego; 

• krótkiego uzasadnienia strategicznego: dlaczego ta idea pasuje do TUW PZUW, grupy docelowej i charakteru 

wydarzenia; 

• kluczowych przekazów dla gospodarzy wydarzenia; 

• propozycji obecności idei w zaproszeniu, scenariuszu wieczoru, wystąpieniu powitalnym, aranżacji 

przestrzeni, oprawie graficznej i komunikacji po wydarzeniu; 

• propozycji jednego lub kilku symbolicznych elementów wieczoru wzmacniających relacyjny i partnerski 

charakter spotkania; 

• rekomendacji, czy wydarzenie powinno mieć jakikolwiek wymiar komunikacji zewnętrznej, czy pozostać 

wyłącznie doświadczeniem zamkniętym dla uczestników.  

 

Wariant 1: komunikacja zamknięta i dyskretna 

 

Komunikacja ograniczona do uczestników, gospodarzy oraz wybranych interesariuszy wewnętrznych. W tym wariancie 

nacisk powinien zostać położony na doświadczenie uczestnika, jakość relacji, komunikację bezpośrednią, materiały 

dla gospodarzy oraz elegancką komunikację po wydarzeniu. 

 

Wariant 2: selektywna komunikacja zewnętrzna 

 

Komunikacja po wydarzeniu prowadzona wyłącznie w uzgodnionym zakresie, z poszanowaniem poufności, rangi 

uczestników i zasad wykorzystania wizerunku. Agencja powinna wskazać, czy zasadne jest przygotowanie materiału do 

kanałów własnych TUW PZUW, komunikacji eksperckiej, relacji LinkedIn, informacji dla wybranych mediów 

branżowych lub gospodarczych albo działań bez publikowania nazw uczestników.  

 

Działania mediowe nie powinny być traktowane jako automatyczny element projektu. Agencja powinna uzasadnić, czy 

komunikacja do mediów będzie wzmacniała reputację TUW PZUW, czy też może osłabić ekskluzywny i poufny 

charakter wydarzenia. 

 

W przypadku rekomendacji działań mediowych agencja powinna wskazać:  

 

• do jakich typów mediów warto kierować komunikację: media gospodarcze, branżowe, ubezpieczeniowe, 

lokalne, opiniotwórcze lub specjalistyczne; 

• czy komunikacja powinna mieć charakter informacji po wydarzeniu, komentarza eksperckiego, materiału 

backgroundowego, rozmów z wybranymi dziennikarzami czy działań one -to-one; 

• czy w komunikacji można wykorzystywać lokalizację, temat partnerstwa, bezpieczeństwa biznesu, zarządzania 

ryzykiem, odpowiedzialności lub długofalowej współpracy; 

• jak uniknąć wrażenia autopromocji, komercjalizacji relacji z klientami lub ujawniania informacji  

o uczestnikach; 

• jakie warunki formalne muszą zostać spełnione przed ewentualną komunikacją zewnętrzną, w tym zgody na 

wykorzystanie wizerunku, akceptację cytatów, zdjęć i nazw firm. 

 

Agencja powinna również przedstawić rekomendację, czy większą wartość komunikacyjną przyniesie ograniczenie 

widoczności wydarzenia i skoncentrowanie się na komunikacji bezpośredniej oraz kanałach własnych.  

 

 



 

 

 

 

8. Wsparcie zarządu i gospodarzy wydarzenia 

 

Agencja powinna przygotować pakiet materiałów dla osób reprezentujących TUW PZUW  

podczas wydarzenia. 

Materiały powinny wspierać gospodarzy w naturalnym prowadzeniu rozmów o partnerstwie, zaufaniu, 

odpowiedzialności, odporności biznesu i długofalowej współpracy.  

 

9. Oczekiwania wobec oferty agencji 

 

W ofercie agencja powinna przedstawić: 

 

• rekomendację lokalizacji wraz z uzasadnieniem; 

• koncepcję kreatywną wydarzenia; 

• koncepcję komunikacyjną i PR; 

• rekomendowany scenariusz wydarzenia; 

• rekomendację dotyczącą komunikacji zewnętrznej i dotarcia do mediów;  

• plan działań przed wydarzeniem, w trakcie i po wydarzeniu; 

• zakres odpowiedzialności agencji i zamawiającego;  

• harmonogram prac; 

• kosztorys z wyodrębnieniem kosztów: 

✓ organizacji wydarzenia, 

✓ produkcji, 

✓ oprawy marketingowej, 

✓ obsługi RSVP, 

✓ działań PR i komunikacyjnych, 

✓ działań mediowych, jeśli zostaną zaproponowane, 

✓ obsługi na miejscu, 

✓ raportowania. 

 

 


