Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprawny marketing. Sposoby pozyskiwania 3 392,00 PLN brutto

i utrzymywania klientow 3392,00 PLN netto
212,00 PLN brutto/h

212,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/09/03/52635/2291846

© zdalna w czasie rzeczywistym

MY LIFE SP. Z 0.0. & Ustuga szkoleniowa

0. 6.8.6.6 ¢ ® 16h
5 27.09.2024 do 30.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie dedykowane dla pracownikéw firmy majacych posiada¢ wiedze

Grupa docelowa ustugi o )
do pracy w sprzedazy i marketingu.

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikéw 4

Data zakonczenia rekrutacji 26-09-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 16

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Sprawny marketing. Sposoby pozyskiwania i utrzymywania klientéw " prowadzi do poznania sposobdéw
pozyskiwania i utrzymywania klientéw przy wykorzystaniu technik marketingowych. Dodatkowo rozwinie umiejetnosci
efektywnego tgczenia w praktyce.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Identyfikuje koncepcje popytowe i
podazowe w marketingu.

Analizuje pozycje konkurencyjng i
strategiczng przedsiebiorstwa.

Przedstawia 9 obszaréw modelu
marketingu Canva Alexandra
Osterwaldera.

Projektuje nowe rozwigzania i pomysty
przy uzyciu technik kreatywnosci.

Przeprowadza badania marketingowe w
firmie.

Kryteria weryfikacji

Rozréznia, czym réznia sie koncepcje
popytowe od podazowych.

Wskazuje przyktady zastosowania obu
koncepc;ji w realnych kampaniach
marketingowych.

Omawia wptyw kazdej z koncepcji na
strategie marketingowa firmy.

Korzysta z wybranych metod analizy,
takich jak SWOT, PESTEL czy analiza
pieciu sit Portera.

Przedstawia raport dotyczacy pozycji
konkurencyjnej wybranej firmy.

Wykazuje zrozumienie, jak pozycja
konkurencyjna wptywa na decyzje
strategiczne.

Opisuje kazdy z 9 obszaréw modelu
biznesowego.

Wyjasnia, jak te obszary sa ze soba
powiagzane.

Organizuje sesje burzy mézgow i
wykorzystuje rézne techniki kreatywne.

Opracowuje prototypy nowych
produktéw lub ustug na podstawie
wypracowanych pomystéw.

Demonstruje umiejetnos¢ taczenia
réznych technik kreatywnosci w celu
osiagnigcia innowacyjnych rozwigzan.

Opracowuje kwestionariusze i narzedzia
badawcze.

Analizuje zebrane dane i wyciaga
whnioski na ich podstawie.

Prezentuje wyniki badan w formie
raportéw i rekomendac;ji dla zarzadu.

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



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Tworzy profile segmentéw klientéw na

Test teoretyczn
podstawie zebranych danych. yezny

o L. Okresla unikalne propozycje wartosci
Segmentuje klientéw i definiuje . Test teoretyczny
. - dla kazdego segmentu.
propozycje wartosci.

Przedstawia strategie komunikacji
skierowane do réznych segmentéw Test teoretyczny
klientow.

Wdraza strategie utrzymania klienta,
takie jak programy lojalno$ciowe czy Test teoretyczny
indywidualne podejscie do klienta.

Buduje i utrzymuje dtugotrwate relacje z Reaguje na potrzeby klientéw i adaptuje
klientami. podejscie w zaleznosci od Test teoretyczny
zmieniajacych sie¢ wymagan.

Regularnie komunikuje sie z klientami,

Test t t
monitorujac poziom ich satysfakcji. est teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

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

Tak

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

Tak

Program

Szkolenie adresowane jest do pracownikéw firmy majgcych problem z wiedzg do pracy w sprzedazy i marketingu.

Szkolenie ma charakter praktyczny i aktywizujacy w celu wypracowania najkorzystniejszego podej$cia oraz rozwigzan dla organizaciji.



Forma zaje¢:
Case study w ramach ktérego trener rozdziela zadania i zasoby organizacyjne pomiedzy réznych cztonkéw zespotu w formie zdalnej.

Liczba godzin ustugi jest liczona wedtug godzin zegarowych.

Program ustugi:
Koncepcje popytowe i podazowe w marketingu

e User-Driven Innovation (UDI).
¢ Wybrane metody analizy pozycji konkurencyjnej i strategicznej przedsigbiorstwa.
¢ Coaching a inne formy wspierania rozwoju pracownikéw.

Projektowanie rozwiazan i kreowanie nowych pomystéw

e Technik kreatywnosci i ksztattowania koncepcji nowych produktéw.
* Rolaizadania menedzera w pracy zespotéw marketingowych.

Badania marketingowe

e Rodzaje badan iich mozliwos¢.
e Samodzielnego prowadzenie badan marketingowych w firmie.

Model marketingu Canva Alexandra Osterwaldera

e Zdefiniowanie 9 obszaréw.

e Segmentacja klientéw, kontakty i relacje.

¢ Propozycja wartosci, Zasoby, czynnosci, partnerzy.
e Koszty i zyski.

Mapa empatii klienta

e Co klient widzi, styszy i czuje.
e Co klient méwi i co robi.
¢ Co klienta boli, a co raduje.

Sposoby utrzymania klientow

¢ Narzedzia marketingu i standardéw obstugi klienta w dtugotrwatym utrzymaniu klienta.
Walidacja

e Test wiedzy na bazie metodologii Sytuacyjnego Testu Decyzyjnego.

e Sesja pytan i odpowiedzi. Wnioski i plany na przysztos¢.

Przedstawienie wynikéw walidacji. Wreczenie zaswiadczen oraz certyfikatéw uczestnictwa. Zakorczenie szkolenia.

Po ustudze rozwojowej uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukofczenia szkolenia.

Ukonczenie szkolenia rozumiane jest jako obecno$¢ na minimum 80% zaje¢ przewidzianych programem.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3392,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3392,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 212,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 212,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
M
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Marcin Grzelak

Magister zarzadzania, trener biznesu oraz akredytowany trener metody Insights Discovery,
innowacyjnego narzedzia szkoleniowego. W latach 2001-2004 petnit funkcje kierownicze w duzych
firmach, zdobywajgc cenne doswiadczenie w zarzgdzaniu i organizacji. Nastepnie poswiecit sie
dziatalnosci szkoleniowej, przygotowujac przysztg kadre zarzadzajgca. Jest posiadaczem licznych
certyfikatéow, w tym Miedzynarodowego Certyfikatu Treneréw Zarzgdzania, ktére potwierdzajg jego
kompetencje w zakresie zarzadzania i szkolen.

W 2011 roku zatozyt firme Warto Szkoli¢, ktéra specjalizuje sie w ustugach szkoleniowych dla firm i
organizacji w catej Polsce. Prowadzit wiele projektéw szkoleniowych, koncentrujgc sie na
zarzadzaniu przedsiebiorstwem, rozwoju pracownikéw, strategii marketingowej oraz budowaniu
wizerunku firmy. Jego doswiadczenie obejmuje réwniez szkolenia z zakresu planowania kampanii
marketingowych, kreowania marki oraz budowania relacji z klientami.

W 2019 roku zrezygnowat z prowadzenia szkolen na sali, aby skoncentrowa¢ sie na strategicznym
rozwoju firmy Warto Szkoli¢, ktérej jest prezesem. Skutecznie zarzgdza dynamicznie rozwijajgcym
sie zespotem, dbajgc o wysoki standard oferowanych ustug szkoleniowych. Posiada ponad 120
godzin doswiadczenia w prowadzeniu szkolen z zakresu marketingu, zarzadzania
przedsiebiorstwem oraz budowania wizerunkuy, realizowanych dla dorostych uczestnikéw w ciggu
ostatnich dwéch lat. Jego praktyczne podejscie oraz umiejetnosc

marcin.grzelak@wartoszkolic.pl
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Martyna Filipiak



Absolwentka psychologii spotecznej oraz psychologii pracy na Uniwersytecie Adama Mickiewicza,
o specjalizujgca sie w orientacji biznesowej i strategicznej oraz budowie prorodzinnej kultury pracy.
— Posiada szerokie doswiadczenie zawodowe, a takze w prowadzeniu szkolen, szczegdlnie w
obszarach marketingu i zarzadzania.

Kariere zawodowa rozpoczeta jako opiekun i kierownik w firmie szkoleniowej, gdzie zdobyta cenne
umiejetnosci w prowadzeniu szkolen i realizacji projektow. Ukonczenie kursu "Diagnoza spoteczna,
multikontrakt, dziatania spoteczne" umozliwito jej pogtebienie wiedzy teoretycznej i praktycznej, co
wzmocnito jej kompetencje w zakresie zarzgdzania projektami i organizac;ji.

Przez lata aktywnie wspierata dziaty marketingu w firmach, zajmujac sie budowaniem strategii
komunikaciji, rozwojem marki, analiza pozycji konkurencyjnej oraz planowaniem kampanii
promocyjnych. Dzieki temu przyczynita sie do wzrostu efektywnosci dziatarn marketingowych,
zwiekszenia Swiadomosci marki oraz zbudowania silnych relacji z klientami.

Ponadto, posiada ponad 120 godzin doswiadczenia w prowadzeniu szkolen z zakresu strategii
marketingowej, badan marketingowych, zarzadzania marka oraz technik kreatywnosci w
marketingu. W ostatnich dwéch latach prowadzita liczne warsztaty dotyczace projektowania
kampanii marketingowych, analizy rynku i zachowan konsumenckich, zdobywajgc uznanie jako
kompetentny i zaangazowany trener. Jej praktyczne podejscie i umiejetnos¢ przekazywa
martyna.filipiak@wartoszkolic.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik szkolenia otrzyma od organizatora materiaty szkoleniowo - dydaktyczne w formie pliku pdf do pobrania.

Warunki techniczne

Warunki techniczne

a) platforma za posrednictwem, ktdrej bedzie prowadzona ustuga: ZOOM

b) minimalne wymagania sprzetowe:

* tablet, smartphone lub komputer umozliwiajgcy potgczenie z internetem (procesor Klasy Intel Core 2 Duo 2 Ghz lub inny o podobnej
wydajnosci. Pamig¢ operacyjna RAM 2048 MB lub rekomendowana 4096 MB.)

¢ zintegrowany lub zewnetrzny gtos$nik lub stuchawki (obowigzkowe),

¢ wbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe),

e wbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe),

» wbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe),

e mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

¢) minimalne wymagania dotyczgce parametrow tgcza sieciowego: Karta sieciowa przewodowa *IEEE 802.3 1000 Mbps

e System operacyjny ** Windows 7 lub nowszy, Router z portami WAN/LAN 1000 Mbps.
e Minimalna szybkos¢ pobierania/przesytania: 512 kb/s/128 kb/s
e Zalecana szybko$¢ pobierania/przesytania: 2 Mb/s/512 kb/s

d) Przegladarka Chrome w wersji min. 72 lub nowszy

e) Okres waznosci linku: link bedzie aktywny w dniu realizacji w godzinach odbywania sie ustugi oraz na 15 minut przed rozpoczecia
szkolenia w celu zalogowania sie uczestnikow.

f) Dotagczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem przed szkoleniem oraz wpisanie imienia i nazwiska oraz
adresu email w oknie logowania.



Podstawa do rozliczenia ustugi jest przedstawienie wygenerowanego z systemu raportu, umozliwiajacego identyfikacje wszystkich
uczestnikow ustugi oraz zastosowanego narzedzia.

Kontakt

O

ﬁ E-mail agatastanislawska.mylife@startmail.pl
Telefon (+48) 577 850 777

Agata Stanistawska



