Mozliwo$¢ dofinansowania

o en Komunikacja i kompetencje handlowe w 5 600,00 PLN brutto
VRN ;.. . s .
(( S ) cyfrowym swiecie Social Mediow i 5600,00 PLN netto
\C y i i it i i 155,56 PLN  brutto/h
i) Sztucznej Inteligenciji - szkolenie w formie : rutto/
T ™
SPATIUM  zdalnej 155,56 PLN  netto/h
B Numer ustugi 2024/06/12/43841/2181217
Spatium
Development Group © zdalna w czasie rzeczywistym
Sp. z 0.0. & Ustuga szkoleniowa
ok ek O 36h

£ 16.09.2024 do 24.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Marketing

wsparcie dla oséb indywidualnych

Przedmiotowa ustuga szkoleniowa skierowana jest dla oséb dorostych,
ktére z wiasnej inicjatywy chcg podniesé swoje kompetencje,
umiejetnosci lub kwalifikacji. Uczestnik nie musi posiadaé wiedzy w
zakresie niniejszego szkolenia.

20

12-09-2024

zdalna w czasie rzeczywistym

36

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych
(MSUES) - wersja 2.0

Ustuga "Komunikacja i kompetencje handlowe w cyfrowym $wiecie Social Mediéw i Sztucznej Inteligenciji - szkolenie w
formie zdalnej" przygotowuje do samodzielnego potgczenia i wykorzystania kompetencji handlowych, umiejetnosci



komunikaciji i funkcjonalnos$ci mediéw spotecznosciowych do skutecznej komunikacji oraz prowadzenia dziatan
sprzedazowych z wykorzystaniem cyfrowych narzedzi tj. Social Media i narzedzi sztucznej inteligenciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Dysponuje wiedza o funkcjach i
korzysciach mediéw
spotecznos$ciowych w zakresie
niezbednym do efektywnej sprzedazy i
komunikaciji.

Dysponuje wiedzg o zasadach
profesjonalnej obstugi klienta.

Dysponuje wiedza o kliencie celem
skutecznej komunikacji i sprzedazy.

Dysponuje wiedzg o podstawowych
kompetencjach handlowych.

Dysponuje wiedzg o narzedziach
sztucznej inteligencji stosowanych w
skutecznej obstudze klienta i sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

rozréznia rodzaje mediow
spotecznos$ciowych

wymienia rodzaje dziatan
sprzedazowych komunikacyjnych w
social mediach

definiuje korzysci korzystania z mediéw
spotecznosciowych

definiuje zasady profesjonalnej obstugi
klienta

definiuje btedy w komunikacji z
klientem

stosuje aktywnosci jakie maja wptyw na
budowanie wiasnego silnego autorytetu

rozréznia typy osobowosci klientow

okresla cechy docelowego klienta tzw.
Buyer persony

definiuje podstawowe kompetencje
handlowe

rozréznia etapy procesu sprzedazy

definiuje podstawowe btedy popetniane
w sprzedazy

wymienia rodzaje narzedzi sztucznej
inteligencji celem skutecznej sprzedazy
i obstugi klienta

definiuje korzysci korzystania z
poszczegolnych narzedzi Al

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



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

dopasowuje rodzaje mediéw

spotecznosciowych do rodzaju klienta i Test teoretyczny
contentu

Wykorzystuje funkcjonalnos$ci mediéw

spotecznosciowych do efektywnej przygotowuje i stosuje content w Social

Test teoretyczn
sprzedazy i komunikac;ji. Mediach yezny

stosuje zasady bezpieczenstwa dziatan

Test t t
w Mediach Spotecznosciowych est teoretyczny

dobiera zachowania odpowiednio do
klienta i sytuacji celem profesjonalnej Test teoretyczny

Stosuje zasady profesjonalnej obstugi obstugi klienta
klienta.

przewiduje, reaguje i pokonuje btedy w

Test teoretyczn
komunikac;ji z klientem yezny

dobiera komunikat do typu osobowosci

Test teoretyczn
klientow yezny

Wykorzystuje zasady skutecznej

T ] unika btedéw w komunikacji z klientem Test teoretyczny
komunikaciji i sprzedazy.

dobiera rozwigzania celem pokonania
- T, Test teoretyczny
trudnosci w komunikacji z klientem

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
Tak, dokument potwierdzajacy 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?

Tak, 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 walidac;ji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.



Program

Dzien 1

1. Podstawy skutecznej komunikacji z klientami.

2. Btedy w komunikaciji i jak zapobiegacé.

3. Typy osobowosci, réznice pokoleniowe a zachowania i potrzeby klientéw w $wiecie cyfrowym.
4. Budowanie Buyer Persony. Kim jest mdj klient. Jak zrozumie¢ klienta w $wiecie cyfrowym.

5. Czym jest profesjonalna obstuga klienta i jak ja realizowacé.

6. Jak budowa¢ dtugotrwate relacje z klientami ?

7. Budowanie wtasnego autorytetu dzieki profesjonalnej obstudze klienta.

Dzien 2

1. Tajemnice skutecznej sprzedazy oraz kompetencje handlowe.

2. Wykorzystanie umiejetnosci sprzedazowych Social Mediach i innych kanatach cyfrowych.
3. Siedem gtéwnych btedéw w sprzedazy i jak ich unikac.

4. Docieranie do problemu klienta.

5. Czym jest $ciezka zakupowa i lejek sprzedazy?

6. Jakich technik handlowych NIE STOSOWAC?

7. Jak pomagaé swoim klientom a nie sprzedawac.

8. Poznanie Procesu sprzedazy.

Dzien 3

. Przeglad wybranych mediéw spotecznos$ciowych. Aktualne trendy. Rodzaje aktywnosci w mediach spotecznosciowych.

. Podstawy dziatan w social mediach. Zasieg organiczny, nieorganiczny i hasztagi. Bezpieczeristwo w mediach spotecznosciowych.

. Zasady social sellingu w Social Media. Co decyduje o wyborze medium.

. Dziatania wizerunkowe i sprzedazowe.

. Budowanie zaangazowania klienta. Budowanie contentu w kanatach cyfrowych.

. Rodzaje contentu. Tresci pisane, wideo, grafika. Content marketingowy a reklama w mediach spoteczno$ciowych. Canva jako
narzedzie tworzenia tresci i grafik na social media.

o gk WN =

~

. Podstawy strategii dziatan w social media.
8. Cele i wartosci marki, archetypy i obietnica wartosci.

Dzien 4

1. Facebook — poznanie funkcjonalnosci oraz korzysci korzystania z medium.

2. Instagram - poznanie funkcjonalnos$ci oraz korzysci korzystania z medium.

3. You Tube - poznanie funkcjonalno$ci oraz korzysci korzystania z medium.

4. Linkedin — poznanie funkcjonalnosci oraz korzysci korzystania z medium.

5. Pinterest poznanie funkcjonalnosci oraz korzysci korzystania z medium.

6. Sztuczna inteligencja jako pomoc w skutecznej komunikacji oraz sprzedazy. Poznanie wybranych narzedzi Al.
7. Jak ocenia¢ i mierzy¢ efektywnos¢ dziatan w social media

8. Walidacja ustugi

Szkolenie adresowane jest osob dorostych, ktére z wtasnej inicjatywy chca podniesé swoje kompetencije, umiejetnosci lub kwalifikacji w
zakresie nieniejszego szkolenia. Szkolenie trwa 36 godzin dydaktycznych po 45 minut (4 dni). Przerwy nie wliczaja si¢ do czasu trwania
ustugi. Maksymalna ilo$¢ oséb w grupie wynosi 20. Od uczestnikéw wymagany jest dostep do Internetu i sprzetu komputerowego, ktéry
odbiera i przekazuje dzwiek. Realizacja zadan i ¢wiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby stopniowo narastat ich stopien
trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnikdw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak réwniez w podziale na

grupy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 20



Przedmiot / temat
zajec

Podstawy
skutecznej

komunikaciji z
klientami. Btedy
w komunikacji i
jak zapobiegac¢ -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

EEL) Typy
osobowosci,
réznice
pokoleniowe a
zachowania i
potrzeby
klientéw w
Swiecie
cyfrowym -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Budowanie
Buyer Persony.
Kim jest méj
klient. Jak
zrozumie¢ klienta
w Swiecie
cyfrowym. Czym
jest
profesjonalna
obstuga klienta i
jak ja realizowaé
- prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

o

budowaé
diugotrwate
relacje z
klientami ?
Budowanie
wlasnego
autorytetu dzieki
profesjonalnej
obstudze klienta
- prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Prowadzacy

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Data realizacji
zajeé

16-09-2024

16-09-2024

16-09-2024

16-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

11:30

13:15

Godzina
zakonczenia

09:30

11:15

13:00

15:30

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

02:15



Przedmiot / temat

zajec

Tajemnice

skutecznej
sprzedazy oraz
kompetencje
handlowe.
Wykorzystanie
umiejetnosci
sprzedazowych
Social Mediach i
innych kanatach
cyfrowych klienta
- prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

F%%) Siedem
gtéwnych btedéw
w sprzedazy i jak
ich unika¢.
Docieranie do
problemu klienta
klienta -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Czym jest
Sciezka
zakupowa i lejek
sprzedazy?
Jakich technik
handlowych NIE
STOSOWAC? -
klienta -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Jak
pomagacé swoim
klientom a nie
sprzedawac.
Poznanie
Procesu
sprzedazy -
klienta -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Prowadzacy

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Data realizacji
zajeé

17-09-2024

17-09-2024

17-09-2024

17-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

11:30

13:15

Godzina
zakonczenia

09:30

11:15

13:00

15:30

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

02:15



Przedmiot / temat
zajec

Przeglad

wybranych
mediéw
spotecznosciowy
ch. Aktualne
trendy. Rodzaje
aktywnosci w
mediach
spotecznosciowy
ch - prezentacja
na zywo, chat,
éwiczenia

Podstawy

dziatan w social
mediach. Zasieg
organiczny,
nieorganiczny i
hasztagi.
Bezpieczenstwo
w mediach
spotecznosciowy
ch - prezentacja
na zywo, chat,
éwiczenia

Zasady

social sellingu w
Social Media. Co
decyduje o
wyborze
medium.
Dziatania
wizerunkowe i
sprzedazowe -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Budowanie
zaangazowania
klienta.
Budowanie
contentu w
kanatach
cyfrowych -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Prowadzacy

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Data realizacji
zajeé

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:45

09:45

10:30

Godzina
zakonczenia

08:45

09:30

10:30

11:15

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Rodzaje

contentu. Tresci
pisane, wideo,
grafika. Content
marketingowy a
reklama w
mediach
spotecznosciowy
ch - prezentacja
na zywo, chat,
éwiczenia

D canva

jako narzedzie
tworzenia tresci i
grafik na social
media -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Podstawy

strategii dziatan
w social media.
Cele i wartosci
marki, archetypy i
obietnica
wartosci -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Facebook

- poznanie
funkcjonalnosci
oraz korzysci
korzystania z
medium -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

WZ¥1) Instagram
- poznanie
funkcjonalnosci
oraz korzysci
korzystania z
medium. You
Tube - poznanie
funkcjonalnosci
oraz korzysci
korzystania z
medium -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Prowadzacy

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Data realizacji
zajeé

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

Godzina
rozpoczecia

11:30

12:15

13:15

08:00

09:45

Godzina
zakonczenia

12:15

13:00

15:30

09:30

11:15

Liczba godzin

00:45

00:45

02:15

01:30

01:30



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Linkedin —

poznanie
funkcjonalnosci
oraz korzysci
korzystania z
medium.
Pinterest
poznanie
funkcjonalnosci
oraz korzysci
korzystania z
medium -
prezentacja na

Anna
Miastkowska

zywo, chat,
éwiczenia

Sztuczna
inteligencja jako
pomoc w
skutecznej
komunikacji oraz
sprzedazy.
Poznanie
wybranych
narzedzi Al. Jak
oceniac¢ i mierzy¢
efektywnosé
dziatan w social
media-
prezentacja na

Anna
Miastkowska

zywo, ¢wiczenia

Walidacja

ustugi - test

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
24-09-2024 11:30 13:00
24-09-2024 13:15 15:15
24-09-2024 15:15 15:30

Cena

5600,00 PLN

5600,00 PLN

155,56 PLN

155,56 PLN

Liczba godzin

01:30

02:00

00:15



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Anna Miastkowska

‘ ' Anna Miastkowska to wieloletni menedzer sprzedazy, trener biznesu a przede wszystkim praktyk.
Jest absolwentka Studiéw Podyplomowych MBA WSFiZ w Biatymstoku w 2020 oraz Marketingu
Internetowego w WSiZ w Rzeszowie w 2023 r, cztonek Business Club MBA i innych lokalnych grup
biznesowych. Jest Laureatkg Gtoéwnej Nagrody konkursu dla sit sprzedazy PNSA w Kategorii Zesp6t
Sprzedazy Roku. Ma wieloletnie doswiadczenie w budowaniu i prowadzeniu zespotéw handlowych,
rozwoju sprzedazy i marketingu, wdrazaniu proceséw i strategii. Specjalizuje sie w doradztwie i
szkoleniach z zakresu zarzadzania przedsiebiorstwem, sprzedazy i marketingu. Prowadzi takze
szkolenia w zakresie transformacji cyfrowej i szkolenia trenerskie oraz z rozwoju kompetenc;ji
osobistych, tj. motywacja, zarzadzanie sobg w czasie, komunikacji, budowania strategii marki.
Podczas szkolen i doradztwa dzieli sie swoim blisko dwudziestoletnim i stale praktykowanym
doswiadczeniem w sprzedazy zaréwno w rynku B2B i B2C w duzych korporacyjnych jak i matych
przedsiebiorstwach. Trener posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat od
dnia rozpoczecia szkolenia. salesconsulting@annamiastkowska.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.

e Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie
testu i cwiczen.

¢ 1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktyczych.

e Szkolenie trwa 36 godzin dydaktycznych.

e Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie/nagrywanie swojego wizerunku na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w
celu utrwalenia efektéw uczenia sie.

¢ Cena ustugi rozwojowej nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci koszty srodkéw
trwatych przekazywanych przedsiebiorcom lub ich pracownikom, koszty dojazdu i zakwaterowania.

 Karta niniejszej ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych, w tym m
in. w zakresie powierzania ustug.

Warunki techniczne

1. W celu prawidtowego i petnego korzystania ze szkolenia, Uczestnik powinien dysponowac:

e urzadzeniem majgcym dostep do sieci Internet (komputer, smartfon, tablet),

e zdolnym do odbioru i przekazu dzwigku (gtosniki, stuchawki, mikrofon), przegladarkg Windows: Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+,
Mac: Safari 7+, Firefox 27+, Chrome 30+,

e kamerka internetowa.

2. Minimalna wymagana szybko$¢ potgczenia internetowego w celu korzystania z webinariow wynosi 2 Mb/s (zalecane potgczenie
szerokopasmowe).

3. Dotgczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika przed szkoleniem oraz wpisanie imienia i
nazwiska w oknie logowania.

4. Karta niniejszej ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych, w tym m
in. w zakresie powierzania ustug.



Waznosé linku - od rozpoczecia szkolenia do jego zakonczenia zgodnie z harmonogramem w karcie.

Kontakt

0 Ewa Wasowicz
m E-mail ewa.wasowicz@spatiumdg.pl

Telefon (+48) 733 250 350



