Mozliwo$¢ dofinansowania

Jak zarabia¢ wiecej w branzy beauty, czyli 5 700,00 PLN bruto
o strategicznej sztuce podnoszenia cen. 5700,00 PLN netto

WAVES  Numer ustugi 2024/07/23/39172/2232388 146,15 PLN brutto/h
GROUP 146,15 PLN netto/h

© Poznan / stacjonarna
Waves Group

i ) & Ustuga szkoleniowa
Marcin Kasperski

® 39h
Kok Kk Kk 9 14.10.2024 do 15.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

"Szkolenie z Budowania Silnej Marki w Social Media" jest dedykowane
wszystkim osobom i firmom, ktére chca skutecznie wykorzystaé
potencjat mediéw spotecznosciowych w celu budowania i wzmacniania
swojej marki. W szczegélnosci adresowane jest do:

Grupa docelowa ustugi
¢ Przedsiebiorcéw i wtascicieli firm,

e Specjalistow ds. marketingu i mediéw spotecznosciowych,
e 0so6b pracujgcych w dziale komunikac;ji i PR,
¢ Freelanceréw i kreatywnych profesjonalistow

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 13

Data zakonczenia rekrutacji 13-10-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 39

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

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest umozliwienie uczestnikom zrozumienia roli mediéw spotecznosciowych w budowaniu marki oraz
przekazanie praktycznych umiejetnosci, takich jak tworzenie strategii, kreowanie tresci i analiza danych. Dodatkowo, ma
ono na celu doskonalenie umiejetnosci komunikacji online i optymalizacje dziatan w social media dla lepszych
rezultatéow biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje skuteczna strategie w
mediach spotecznosciowych dla danej
branzy

Definiuje tresci, ktére nie tylko
informuja, ale takze inspiruja, edukujg i
angazuja spotecznosé online,
dostosowujac sie do jej potrzeb i
zainteresowan.

Rozréznia narzedzia analityczne do
$ledzenia kluczowych wskaznikéw
wydajnosci (KPI) na platformach
spotecznosciowych

Planuje zasady komunikacji online,
wiaczajac w to budowanie pozytywnego
wizerunku marki poprzez transparentng,
autentyczng i profesjonalng
komunikacje z uzytkownikami mediéw
spotecznos$ciowych

Ocenia potencjat medioéw
spotecznos$ciowych do osiggania
lepszych wynikéw biznesowych, takich
jak zwiekszenie $wiadomosci marki,
generowanie leadéw, sprzedaz i
budowanie lojalnosci klientow

Organizuje media spotecznosciowe do
skutecznej komunikaciji z klientem,
poprzez testowanie i optymalizacje
strategii komunikacji online.

Charakteryzuje réznorodne narzedzia
marketingowe, takie jak platformy do
automatyzacji marketingu, narzedzia do
analizy danych i monitorowania
kampanii, platformy do zarzadzania
tresciami i harmonogramowaniem
publikacji, a takze narzedzia do
tworzenia i edycji tresci graficznych i
wideo.

Kryteria weryfikacji

Opracowuje plan dziatania w mediach
spotecznosciowych, uwzgledniajac cele
biznesowe grupy docelowej

Charakteryzuje wskazniki
zaangazowania spotecznosci online -
raport z platform spotecznosciowych,
na ktérych uczestnik przeprowadzat
dziatania

Uzasadnia wyniki dziatai na podstawie
zidentyfikowanych obszaréw
przewidzianych do zmian

Ocenia sytuacje komunikacyjne online
lub przypadki, w ktérych uczestnik
musiat odpowiedzie¢ na trudne pytania
lub sytuacje kryzysowe online.

Obstuguje kampanie marketingowe,
stworzone na potrzeby szkolenia,
poprzez wskazniki kluczowej
wydajnosci tj. zasigg, zaangazowanie,
konwersje

Ocenia reakcje klientéw na mediach
spotecznosciowych, poprzez
monitorowanie wskaznikéw
zaangazowania, zasiegu, konwersji.

Charakteryzuje poznane narzedzia
marketingowe, w celu skutecznej
realizacji strategii marketingowych oraz
osiggniecia zatozonych celow
biznesowych.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Kazdy uczestnik otrzymuje zaswiadczenie zawierajgce efekty uczenia sie.

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

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

Program

Gtéwnym celem szkolenia "Zbuduj silng Marke w social mediach" jest zwiekszenie skutecznosci dziatari w mediach spotecznos$ciowych
w kontekscie budowy i wzmacniania marki. Poprzez zdobycie wiedzy i umiejetnosci zwigzanych z efektywnym wykorzystaniem mediéw
spotecznosciowych, uczestnicy szkolenia moga przyczyni¢ sie do osiggniecia nastepujgcych celow:

e Poprawa rozpoznawalnosci marki poprzez regularng obecno$¢ i angazujaca tres¢ na platformach spotecznosciowych.

¢ Wykorzystanie mediéw spotecznosciowych jako kanatu dystrybucji i promociji produktéw/ustug w celu zwiekszenia sprzedazy.

e Tworzenie relacji i budowanie zaangazowania z klientami poprzez interakcje i dialog na platformach spotecznos$ciowych.

e Budowanie reputacji marki poprzez dostarczanie wartosciowej tresci, aktywne reagowanie na opinie klientéw i budowanie
spotecznosci online.

e Budowanie lojalnosci i zaangazowania klientéw poprzez dostarczanie im wartosciowej tresci, ekskluzywnych ofert i osobistego
zaangazowania na platformach spotecznosciowych.

¢ Optymalizacja wydatkéw marketingowych poprzez skuteczne wykorzystanie medidéw spotecznosciowych jako kanatu
marketingowego.

Poprzez realizacje ww. celéw, szkolenie przyczynia sie do wzrostu sukcesu i konkurencyjnosci firm na rynku poprzez wykorzystanie
potencjatu mediéw spotecznos$ciowych w budowaniu i wzmacnianiu marki.

Dzien 1:
Modut 1: Wprowadzenie do budowania silnej marki w social media

e Omowienie znaczenia medidw spotecznosciowych w marketingu i budowaniu marki
¢ Przedstawienie gtéwnych celéw biznesowych zwigzanych z dziataniami w social media

Modut 2: Definiowanie celéw i identyfikacja platform

* Proces definiowania celéw biznesowych zwigzanych z marka w social media
¢ Analiza réznych platform spotecznosciowych i ich zastosowan w kontekscie celéw biznesowych
« Cwiczenia praktyczne: okreslenie celéw i wybér odpowiednich platform dla przyktadowych scenariuszy biznesowych

Dzien 2:
Modut 3: Kreowanie spéjnej strategii

e Elementy spdjnej strategii marki w social media



e Opracowywanie planu dziatan i harmonogramu publikacji
e Studium przypadkow: analiza strategii roznych marek w social media

Modut 4: Kreowanie wartosciowych tresci

e Strategie tworzenia angazujacej tresci dla réznych platform spotecznosciowych
¢ Praktyczne wskazéwki dotyczace kreowania tresci i grafik
« Cwiczenia: tworzenie przyktadowych treéci zgodnych z wypracowang strategig

Dzien 3:
Modut 5: Interakcja i zaangazowanie

e Znaczenie aktywnego uczestnictwa i interakcji z uzytkownikami na platformach spotecznosciowych
e Skuteczne zarzadzanie komunikacja i reagowanie na feedback spotecznosci
e Studium przypadkéw: analiza skutecznych interakcji marki z uzytkownikami

Modut 6: Analiza i optymalizacja

¢ Narzedzia i metryki do monitorowania i analizy wynikéw dziatan w social media
¢ Interpretacja danych i dostosowywanie strategii w oparciu o wyniki analizy
« Cwiczenia: analiza danych i identyfikacja obszaréw do optymalizacji dla przyktadowych przypadkéw biznesowych

Dzien IV:
Modut 7: Budowanie spotecznosci i lojalnosci

e Strategie budowania spotecznosci online i zwiekszania lojalnosci klientow
e Techniki angazowania spotecznosci i budowania wiezi z klientami
¢ Analiza przypadkéw sukcesu w budowaniu spotecznosci online

Modut 8: Wykorzystanie reklamy w mediach spotecznosciowych

e Omowienie réznych form reklamy w mediach spotecznos$ciowych (np. reklamy PPC, reklamy sponsorowane, promowane posty)
¢ Praktyczne wskazéwki dotyczace planowania, tworzenia i monitorowania kampanii reklamowych
¢ Analiza przypadkéw reklamowych sukceséw i porazek

Kazdy modut bedzie zawierat prezentacje, ¢wiczenia praktyczne, dyskusje grupowe oraz studia przypadkéw, aby umozliwi¢ uczestnikom
praktyczne przyswojenie wiedzy i umiejetnosci zwigzanych z budowaniem silnej marki w social media.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . . . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5700,00 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5700,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 146,15 PLN
Koszt osobogodziny netto 146,15 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

1z1

Dolores Gren

Praktyk, strateg marketingowy, dyrektor marketingu, z 18-letnim doswiadczeniem od agencji
reklamowych, przez firmy rodzinne po korporacje miedzynarodowa.

Doradza, szkoli, tworzy strategie marek, audytuje dziatania marketingowe, stowem tagczy marketing z
biznesem strategicznie, aby spetniat cele.

Pracowata nad marketingiem marek m.in.: totpa, DrMax, Silcare, Clochee, Cosmedix. Wspiera firmy
w rozwoju eksportu kosmetykéw na catym $wiecie.

Jest wyktadowca akademickim marketingu strategicznego na studiach MBA, a takze na kierunku
kosmetologia w Wyzszej Szkole Inzynierii i Zdrowia w Warszawie.

Z branzg beauty zwigzana od lat, ukonczyta podyplomowo kosmetologieg, publikuje liczne artykuty w
prasie branzowej (Wiadomosci Kosmetyczne, Beauty Forum, Kosmetologia Estetyczna).
Absolwentka Executive MBA ,Business trends”, certyfikowany trener biznesu, ukoiczyta program
strategiczny CIM (Charted Insytute of Marketing w Londynie) oraz ,Orla Brand Academy”. Posiada
certyfikat ,Digital Marketing Qualification” na poziomie professional.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Indywidualne dtugopisy, kartki, markery i inne jednorazowe pomoce dydaktyczne. Prezentacja oraz materiaty opracowane przez trenera,
wspierajgce uczestnikow podczas i po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Szkolenie liczone jest w godzinach lekcyjnych.

Szkolenie zostato zaprojektowane w oparciu o analize potrzeb klienta.

Metody i tematyka sg dopasowane do indywidualnych potrzeb uczestnikdw oraz potrzeb i celdw strategicznych firmy.

Na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. ustuga dofinansowana w min. 70 % bedzie

zwolniona z VAT.

Adres

ul. Strzeszyniska 200



60-649 Poznan

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi
e Sala spetnia standardy epidemiologiczne COVID-19

Kontakt

0 Angelika Stawrakakis

ﬁ E-mail a.stawrakakis@waves-group.pl

Telefon (+48) 570 691 919



