Mozliwo$¢ dofinansowania

Promocja ustug i produktow. Marketing 5940,00 PLN brutto

bezposredni. 5940,00 PLN netto
198,00 PLN brutto/h

198,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/08/01/119739/2248177

© zdalna w czasie rzeczywistym

PROFITONIC Maciej
Leonard

& Ustuga szkoleniowa

® 30h
Kok Kk Kk 9 23.09.2024 do 18.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Pracownicy dziatu sprzedazy, obstugi klienta, osoby majace bezposredni
kontakt z klientami. Szkolenie dedykowane do oséb nastawionych na
rozwdj wtasnych kompetenc;ji, pracownikéw realizujgcych odgdrnie
wytyczone cele, manageréw i specjalistéw, ktérych codzienna praca
zwigzana jest ze sprzedaza, prezentacjg produktéw i ustug,
marketingiem. Pracownicy zawodowo sg zwigzani z prowadzeniem
sprzedazy, promowaniem produktéw oraz stosowaniem marketingu
bezposredniego i chcag podnies¢ swoje kwalifikacje w tym zakresie.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 12-09-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 30

Certyfikat systemu zarzadzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga pn. "Promocja ustug i produktéw. Marketing bezposredni." przygotowuje do samodzielnego promowania i

reklamowania swoich produktéw i ustug w kontakcie bezposrednim z klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

W zakresie wiedzy:

- charakteryzuje czynniki ksztattujagce
sprzedaz w odniesieniu do dziatan
marketingowych - -definiuje pojecia
marketingu, promocji i reklamy

- charakteryzuje cele, funkcje i rodzaje
promociji

- rozroznia sposoby komunikacji

W zakresie umiejetnosci:

- stosuje zasady autoprezentacji i
marketingu bezposredniego

- ustala dziatania z uzyciem czynnikéw
wptywu spotecznego

- tworzy relacje w marketingu
bezposrednim

- opowiada o swojej organizacji,
produktach i ustugach wykorzystujac
storytelling

-dostosowuje oferty handlowe do
potrzeb klientéw.

W zakresie kompetenc;ji spotecznych:
- buduje trwate relacje z klientami

- identyfikuje sie ze swoim
przedsigbiorstwem

- dba o dobry wizerunek w kontakcie
bezposrednim

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Walidacja ustugi: W zakresie spetnienia
celu edukacyjnego bedzie
przeprowadzony na poczatku pre-test, a
na koncu post-test sprawdzajacy
wiedze uczestnika. Absolwent szkolenia
otrzymuje po pozytywnie zdanym post-
tescie (min.70 % punktow)
zaswiadczenie ukoniczenia szkolenia
zgodnie z Rozporzadzeniem Ministra
Edukacji Narodowej z dnia 18 sierpnia

Test teoretyczny

2017r. w sprawie ksztatcenia
ustawicznego w formach
pozaszkolnych.

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektoéw 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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

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

Program

Forma zajec:
wyktady,warsztaty,prezentacje multimedialne ,zajecia praktyczne.

Szkolenie rozpoczyna sie walidacjg ustugi w formie pre-test'u.
Modut I. Promocja.

e Gtéwne trendy ksztattujgce marketing

¢ Definicja promocji

¢ Cele, funkcje, rodzaje promocji

e Tworzenie wyrdzniajacej sig marki

e Budowanie trwatej wartos$ci marki. Oznakowanie tozsamosci.

Modut 2. Reklama, networking

e Jezyk sprzedazy i reklamy

e Archetyp marki

¢ Storytelling opowies$é twojej marki, produktu, ustugi

e Psychologia wyboru i jak jg wykorzystaé.

e Dziatania z uzyciem czynnikéw wptywu spotecznego.

e Moc networkingu i budowanie sieci kontaktéw.

e Autoprezentacja -pierwsze wrazenie. Elewator pitch- konstruowanie szybkiej oferty

Modut 3. Strategiczne podejscie do sprzedazy produktu i ustugi.

e Proces sprzedazy: etapy, strategie, warunki efektywnosci

e Oferty handlowe a potrzeby klientéow

¢ Organizacja procesu sprzedazy w firmie

e Marketing przysztosci. Najnowsze trendy i rozwigzania. Optymalizacja procesu sprzedazy.
e Tworzenie wizerunku firmy w relacjach z klientami.

e Zarzadzanie i wspotpraca w zespole handlowym.

Modut 4. Zaangazowanie w dziatanie.

e |dentyfikacjea pracownikéw z firma w teorii i w praktyce
e Postawa a talent sprzedawcy

e Ksztattowanie relacji w marketingu bezposrednim

¢ Konwersacje -mentalnosc¢ globalna strategia i etykieta

e Techniki prezentaciji

¢ Obiekcje, Reklamacje i pretensje

Szkolenie koniczy sie walidacjg w formie post-test'u.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5940,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5940,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 198,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 198,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

Justyna Sekowska

Certyfikowany trener i praktyk sprzedazy. Absolwenta Akademii Treneréw Sprzedazy oraz szkoty
wyzszej University of Social Sciences w Warszawie ktdérg ukonczyta w trzech specjalizacjach:
Psychologia biznesu, Zarzagdzanie zasobami ludzkimi oraz Marketing.

Ekspert z ponad 13 letnim doswiadczeniem w prowadzeniu szkolen z zakresu: Technik sprzedazy,
Negocjaciji, Zarzadzania zespotami ludzkimi, Wprowadzania nowych produktéw na rynek, Strategii
dziatan marketingowych, Budowanie zespotéw sprzedazowych. Budowania relacji biznesowych,
Komunikacji w zespole, Motywaciji.

0d 10 lat wspiera rozwdj zespotdéw sprzedazowych, uczac jak budowac¢ skuteczne i efektywne
relacje biznesowe. Wspétpracuje z duzymi organizacjami, mniejszymi firmami oraz z indywidualnymi
przedsiebiorcami. W ciggu swojej kariery zawodowej rozwineta cztery przedsigbiorstwa handlowe.
Ostatnie 5 lat obejmowata stanowisko trenera wewnetrznego w jednej z najwiekszych swiatowych
korporacji LOréal Polska Sp. z 0.0., gdzie odpowiadata za rozwéj biznesowy partneréw handlowych
firmy. Prelegentka na wielu konferencjach oraz autorka publikacji w prasie branzowe;j.

222

o Matgorzata Jazgara

‘ ' Trener specjalizujacy sie w projektowaniu i prowadzeniu szkolen z kompetencji miekkich,
zarzadzania i prowadzenia zespotéw oraz budowania kompetencji menadzerskich. Od poczatku
swojej kariery zawodowej buduj i prowadzi zespoty.Absolwentka Uniwersytetu tédzkiego Wydziatu
Nauk o Wychowaniu na kierunku Pedagogiki, ukoficzyta rowniez studia podyplomowe z logopedii i



surdologopedii. Jej przygotowanie merytoryczne to ukoriczona podyplomowa Wyzsza Szkota
Bankowa w Poznaniu na kierunku Akademii Trenera, oraz Szkota Treneréw Biznesu i Szkota
Coachéw Biznesu w Akademii SET®. W praktyce ponad 1600 godzin na sali szkoleniowej. Posiada
ponad 120 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolei o podobnej tematyce dla oséb
dorostych w ostatnich dwdéch latach (24 miesigcach) wstecz od dnia rozpoczecia szkolenia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma skrypt z materiatami szkolenia w formie elektronicznej do pobrania na platformie WebToLearn na, ktérej beda
odbywac sie zajecia online.
Zgodnie z zakresem tematycznym ustugi uczestnik bedzie posiadat:

dostep do literatury fachowej ( skrypty, strony internetowe)
zapewniony dostep do ¢wiczen publikacji branzowych witryny internetowe.

Zajecia bedg prowadzone metodami:
Metody oparte na stowie: wyktad, opowiadanie, opis
Metody aktywizujgce: burza mézgoéw, obserwacja

Metody interaktywne: nauczanie oparte o problem, mape mysli

Warunki uczestnictwa

W przypadku szkoler dofinansowanych z Funduszy Europejskich , warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie i zatozenie konta w Bazie
Ustug Rozwojowych , zapisanie sig na szkolenie za posrednictwem Bazy oraz spetnienie wszystkich warunkéw okreslonych przez
Operatora, udzielajgcego dofinansowanie

Informacje dodatkowe

Szkolenie bedzie przeprowadzone na platformie WebToLearn. Jest to platforma webinarowa do prezentacji szkolen, kurséw online,
spotkan biznesowych i wideokonferenciji.

Szkolenie koniczy sie walidacjg w formie post- test'u na platformie WebToLearn.

Warunki techniczne

Wymagania techniczne:

wbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa wbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki wbudowana lub zewnetrzna
klawiatura
mysz lub wbudowany touchpan

dostep do szybkiego tgcza internetowego

Minimalne wymagania sprzetowe: tablet, komputer stacjonarny lub laptop z procesorem dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamieé¢ RAM
4GB lub wiecej, System operacyjny Windows 10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome .

Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkosci tacza internetowego): DZzwiek - 512 kbps, DZwiek + obraz SD - 512 kbps
+ 1 Mbps, Dzwiek + obraz HD - 512 kbps + 2 Mbps, zaktualizowana przegladarka internetowa.
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