Mozliwos$¢ dofinansowania

Podstawy Marketingu IV Psychologia 3 770,00 PLN brutto

Zachowan Konsumenckich oraz emocje w 377000 PLN netto

budowaniu relacji z klientem. 188,50 PLN brutto/h
v Numer ustugi 2023/03/12/148838/1733758 188,50 PLN netto/h

© Bialystok / stacjonarna

PERFECTA Anna

Miastkowska & Ustuga szkoleniowa
®© 20h

Y% % % %k Kk

5 16.12.2024 do 18.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwdj
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa sg wtasciciele, wspdtwtasciciele firm, kadra
zarzadzajaca oraz pracownicy zatrudnieni w micro, matych i srednich
Grupa docelowa ustugi aczaa P L y : . Y -
firmach chcacy rozwing¢ swoje kompetencje w zakresie komunikaciji

marketingowe;.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikéw 6

Data zakonczenia rekrutacji 09-12-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikow do samodzielnego planowania i prowadzenia dziatan z
wykorzystaniem kanatéw i narzedzi transformaciji cyfrowej oraz nabycie umiejetnosci wykorzystania marketingu w



transformacji cyfrowej do budowy i rozwoju przedsiebiorstwa.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Planuje rozpoczecie budowy marki
online

Okresla korzysci, jakie daje rozwijanie
marki w sieci

Definiuje warto$¢ marki w oczach
klientow

Okresla kanaty komunikac;ji online i
grupy docelowej klientow

Podaje narzedzia niezbedne w
budowaniu marki w sieci

Przygotowuje dtugofalowa strategie
marki w kanatach komunikacji

Definiuje pozycjonowanie

Opisuje korzysci jakie dawane sg marce
przy jej odpowiednim pozycjonowaniu

Stosuje potaczenie SEO i content
marketingu

Okresla wykorzystanie znajomosci SEO
do zwiekszenia widocznosci firm w
sieci

Wymienia narzedzia, ktére utatwiaja
mierzenie skutecznosci SEO

Podaje korzysci, jakie daje marce
content marketing

Przygotowuje budowe strategii
tworzenia contentu

Okresla zasady tworzenia angazujacych
tresci o charakterze sprzedazowym

Okresla réznice miedzy SEO a content
marketing

Kryteria weryfikacji

Przygotowuje rozpoczecie budowy
marki online

Wymienia korzysci wystepujgce w
rozwijaniu marki w sieci

Opisuje wartosé marki w oczach
klientow

Wymienia kanaty komunikac;ji online i
grupe docelowa klientéw

Okresla narzedzia niezbedne w
budowaniu marki w sieci

Planuje dtugofalowg strategie marki w
kanatach komunikaciji

Opisuje czym jest pozycjonowanie

Wymienia korzysci dawane marce przy
jej odpowiednim pozycjonowaniu

Realizuje potgczenie SEO i content
marketing

Diagnozuje wykorzystanie znajomosci
SEO do zwiekszenia widocznosci firm w
sieci

Rozréznia narzedzia utatwiajace
mierzenie skutecznosci SEO

Wymienia korzysci, jakie daje marce
content marketing

Wdraza budowe strategii tworzenia
contentu

Wymienia zasady tworzenia
angazujacych tresci o charakterze
sprzedazowym

Definiuje jakie sa ré6znice migdzy SEO a
content marketingiem

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wdraza miare skutecznosci content Stosuje miare skutecznosci content
K R Test teoretyczny
marketingu marketingu
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

Dzien |
Jak zbudowacé w sieci rozpoznawalng marke

1. 0d czego zaczaé budowe marki online?

2. Korzysci, ktére daje rozwijanie marki w sieci.

3. Jak zdefiniowa¢ wartos¢ marki w oczach klientéw?

4. Jak wybraé kanaty komunikacji online i grupe docelowa klientow?
5. Narzedzia niezbedne w budowaniu marki w sieci.

6. Budowanie dtugofalowej strategii marki w kanatach komunikacji.

DzieA ll

1. Czym jest pozycjonowanie?

2. Jakie korzysci daje marce odpowiednie jej pozycjonowanie?

3. Potaczenie SEO i content marketingu.

4. Jak wykorzystaé znajomosé SEO to zwiekszenia widocznosci firm w sieci?
5.Narzedzia utatwiajace mierzenie skutecznosci SEO.

Dzien Il

Jak tworzy¢ anagazujace tresci? Content marketing w praktyce.



1. Jakie korzysci daje marce content marketing?

2. Budowanie strategii tworzenia contentu.

3.Zasady tworzenia angazujacych tresci o charakterze sprzedazowym.
4. SEO a content marketing.

5. Mierzenie skutecznosci content marketingu.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 18

Przedmiot / temat
zajec

PSYCHOLOGIA
ZACHOWAN
KONSUMENCKIC
H Wprowadzenie.

Pojecie
persony i
archetypow,
motywy i
postawy
konsumentéw.

Przerwa

kawowa

Pojecie
persony i
archetypow,
motywy i
postawy
konsumentéw
c.d.

Przerwa

lunch

Decyzje

zakupowe
konsumenta i
strategie wyboru

Decyzje

zakupowe
konsumenta.
Budowanie Buyer
Persony. Zadanie
praktyczne.

Prowadzacy

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Data realizacji
zajeé

16-12-2024

16-12-2024

16-12-2024

16-12-2024

16-12-2024

16-12-2024

17-12-2024

Godzina
rozpoczecia

08:30

09:30

11:00

11:15

13:00

13:15

08:30

Godzina
zakonczenia

09:30

11:00

11:15

13:00

13:15

15:00

10:00

Liczba godzin

01:00

01:30

00:15

01:45

00:15

01:45

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Elementy

skutecznej
reklamy i
strategie cenowe

Przerwa

kawowa

0d czego

zalezy lojalnos¢
klientow

Przerwa

lunch

IPEAr) Od czego
zalezy lojalnos¢
klientéw. c.d.
oraz éwiczenia
praktyczne.

Pierwsze

wrazenie, a
budowanie relacji
z klientem.

Przerwa

kawowa

Stuchanie,

styszenie a
komunikacja.

Przerwa

lunch

Asertywnos$é w
pracy z klientem i
sytuacje
stresowe w
kontakcie z
klientem

Walidacja.

Test wiedzy.
Ocena nabytej
wiedzy.
Zakoniczenie.

Prowadzacy

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna

Miastkowska

Anna
Miastkowska

Data realizacji

zajeé

17-12-2024

17-12-2024

17-12-2024

17-12-2024

17-12-2024

18-12-2024

18-12-2024

18-12-2024

18-12-2024

18-12-2024

18-12-2024

Godzina

rozpoczecia

10:00

11:00

11:15

13:00

13:15

08:30

11:00

11:15

13:00

13:15

15:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

13:15

15:00

11:00

11:15

13:00

13:15

15:00

15:30

Liczba godzin

01:00

00:15

01:45

00:15

01:45

02:30

00:15

01:45

00:15

01:45

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt ustugi brutto 3770,00 PLN
Koszt ustugi netto 3770,00 PLN
Koszt godziny brutto 188,50 PLN
Koszt godziny netto 188,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Anna Miastkowska

Anna Miastkowska to wieloletni menedzer sprzedazy, trener biznesu a przede wszystkim praktyk.
Jest absolwentka Studiéw Podyplomowych MBA WSFiZ w Biatymstoku, cztonek Business Club
MBA. Jest Laureatkg Gtéwnej Nagrody konkursu dla sit sprzedazy PNSA w Kategorii Zespét
Sprzedazy Roku. Ma wieloletnie doswiadczenie w budowaniu i prowadzeniu wielu zespotéw
handlowych, rozwoju sprzedazy, wdrazaniu i realizacji proceséw i strategii. Specjalizuje sie w
doradztwie i szkoleniach z zakresu budowania Strategii Sprzedazy, Proceséw Sprzedazy,
zarzadzania przedsiebiorstwem i zespotami sprzedazowymi. Prowadzi takze szkolenia w zakresie
transformacji cyfrowej oraz rozwoju kompetencji osobistych tj. motywacja, zarzadzanie sobg w
czasie, planowanie, budowanie wizerunku, reklamy. Podczas szkolen i doradztwa dzieli sie swoim
blisko dwudziestoletnim doswiadczeniem w pracy w sprzedazy zaréwno w rynku B2B i B2C w
duzych korporacyjnych jak i matych przedsiebiorstwach. Trener posiada ponad 100 godzin
zrealizowanych ustug doradczych i szkoleniowych w zakresie transformacji cyfrowej oraz ponad 5
letnie doswiadczenie jako praktyk w branzy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestniczy otrzymajg skrypt przed szkoleniem oraz prezentacje po szkoleniu. Podczas zaje¢ beda przeprowadzane w oparciu

o prezentacje multimedialng, éwiczenia praktyczne w formie samodzielnie wykonanych zadan, case studies, quiz, analizy przypadkéw
oraz przktady i dyskusje. Realizacja zadan i ¢wiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci,
ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnikéw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy jak tez éwiczenia indywidualne.

Uczestnik otrzyma zaswiadczenie po realizacji szkolenia.

Warunkiem zaliczenia szkolenia oraz otrzymania zaswiadczenia jest uczestnictwo w ustugdze rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w
formie testu na min 80%.

1 godzina rozliczeniowa = 60 minut



Informacje dodatkowe

1 godzina dydaktyczna ustugi szkoleniowej to 45 min.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy realizacja ustugi uprawnia przedsiebiorstwo lub osobe
do uzyskania dofinansowania co najmniej w 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Adres

ul. Ogrodowa 4/U12
15-011 Biatystok

woj. podlaskie

szkolnie stacjonarne

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

Anna Miastkowska

E-mail kontakt@annamiastkowska.pl
Telefon (+48) 500 100 154




