Mozliwos$¢ dofinansowania

) Szkolenie z zakresu nowoczesnych 3 294,00 PLN brutto
w4 LogoFundacia  pharzedzi marketingowych 3294,00 PLN netto
Rozwoju 183,00 PLN brutto/h

Inteligentnych Numer ustugi 2024/11/04/50129/2394781

Specjalizacji

183,00 PLN netto/h

Fundacja Rozwoju © zdalna w czasie rzeczywistym

Inteligentnych ® Ustuga szkoleniowa
Specjalizacji ® 18h
% %k K 9 29.11.2024 do 09.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcow i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia to pracownicy branzy doradczej
odpowiedzialni za marketing, sprzedaz i komunikacje. Skierowane jest do
konsultantéw, menedzeréw oraz os6b zajmujgcych sie promocja ustug
doradczych, ktérzy chca skuteczniej docieraé do klientéw i wdrazaé
nowoczesne narzedzia, takie jak automatyzacja, analityka danych,
SEO/SEM, social media czy content marketing. Szkolenie ma na celu
zwiekszenie efektywnosci dziatarn marketingowych oraz budowanie
przewagi konkurencyjnej w branzy doradcze;j.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 28-11-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 18

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

Cel

Cel edukacyjny



Celem edukacyjnym szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w praktyczne umiejetnosci stosowania nowoczesnych
narzedzi marketingowych, takich jak automatyzacja marketingu, analityka danych, SEO/SEM, media spotecznosciowe
oraz content marketing. Uczestnicy zdobeda wiedze, ktéra pozwoli im skuteczniej planowac, realizowac i optymalizowac¢
kampanie marketingowe w kontekscie specyficznych potrzeb branzy doradczej, co w efekcie przetozy sie na lepsze
dotarcie do klientow, zwigkszenie efektywnosci dziatan

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik charakteryzuje i rozréznia
podstawowe narzedzia marketingowe
wykorzystywane w branzy doradczej

Uczestnik ocenia specyfike marketingu
cyfrowego w branzy doradczej oraz
tworzy strategie marketingowe
dostosowane do firm doradczych w
sektorze B2B

Uczestnik projektuje i implementuje
automatyczne kampanie marketingowe
oraz personalizuje komunikacje z
klientami w oparciu o narzedzia
automatyzacji.

Uczestnik interpretuje dane
marketingowe i monitoruje efektywnos¢
kampanii za pomoca wybranych
narzedzi analitycznych.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik definiuje i omawia
zastosowanie kluczowych narzedzi
marketingowych

Uczestnik wskazuje réznice pomiedzy
narzedziami analitycznymi,
automatyzacyjnymi i contentowymi oraz
ich zastosowanie w strategii
marketingowej.

Uczestnik identyfikuje kluczowe cechy
marketingu cyfrowego specyficznego
dla firm doradczych.

Uczestnik tworzy plan marketingowy dla
firmy doradczej, uwzgledniajac
specyfike sektora B2B.

Uczestnik opracowuje scenariusz
kampanii e-mailowej w narzedziu
automatyzacyjnym i przedstawia plan
automatyzaciji.

Uczestnik dostosowuje komunikaty
marketingowe na podstawie
segmentacji klientéw, wprowadzajac
elementy personalizaciji.

Uczestnik analizuje dane z Google
Analytics lub SEMrush, identyfikujgc
kluczowe wskazniki (KPI) dla oceny
efektywnosci kampanii.

Uczestnik generuje raport z narzedzia
analitycznego, wskazujac mocne i stabe
strony kampanii oraz rekomendacje
optymalizacyjne.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik optymalizuje tresci na
stronach internetowych oraz planuje
kampanie SEM w celu poprawy
widocznosci firmy doradczej w
wyszukiwarkach.

Uczestnik opracowuje strategie
marketingowa dla mediow
spotecznosciowych, wybierajac
odpowiednie platformy i tworzac
angazujace tresci.

Uczestnik opracowuje strategie content
marketingowa, tworzac wartosciowe
tresci dostosowane do potrzeb branzy
doradczej.

Uczestnik segmentuje klientéw oraz
personalizuje komunikacje
marketingowa w oparciu o potrzeby
poszczegdlnych grup docelowych.

Uczestnik projektuje spojna,
dlugofalowa strategie marketingowa,
ktéra odpowiada na potrzeby firmy
doradczej i jej klientow.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik przeprowadza audyt SEO
strony internetowej i identyfikuje
elementy do optymalizaciji

Uczestnik tworzy plan kampanii SEM
(Google Ads) z uwzglednieniem
budzetu, grupy docelowej oraz celéw
kampanii.

Uczestnik dobiera odpowiednie
platformy spotecznosciowe dla firmy
doradczej, uzasadniajgc wybér

Uczestnik tworzy przyktadowe posty i
planuje kampanie w mediach
spotecznosciowych, uwzgledniajac
budowanie wizerunku eksperta.

Uczestnik tworzy plan tresci
marketingowych (np. blogi, e-booki,
case studies) na podstawie analizy
potrzeb klientéw.

Uczestnik projektuje przyktadowe tresci
contentowe, ktére angazuja odbiorcow i
buduja wizerunek firmy doradczej jako
eksperta.

Uczestnik tworzy profile klientéw i
segmentuje ich na podstawie danych
demograficznych i behawioralnych.

Uczestnik opracowuje
spersonalizowane komunikaty
marketingowe dla kazdej z
wyodrebnionych grup klientow.

Uczestnik tworzy dtugoterminowy plan
dziatarh marketingowych, uwzgledniajac
cele biznesowe i zasoby firmy.

Uczestnik definiuje metody
monitorowania i optymalizacji
dlugofalowej strategii marketingowej na
podstawie wynikéw kampanii.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Wszystkie efekty uczenia sie bedg wpisane do certyfikatu potwierdzajgcego uzyskanie kompetencji.

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

W certyfikacie bedzie wpisane, 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?

Szkolenie prowadzi jedna osoba, a walidacje przeprowadza inna osoba, co zapewnia rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji. Te informacje réwniez zostang dodane do certyfikatu.

Program

1. Wprowadzenie do narzedzi marketingowych
2. Marketing cyfrowy w branzy doradczej

¢ Specyfika marketingu dla firm doradczych
e Strategie marketingu cyfrowego w sektorze B2B
¢ Analiza case studies i najlepszych praktyk z branzy doradczej

3. Automatyzacja marketingu

e Wprowadzenie do narzedzi automatyzacji marketingu
e Tworzenie automatycznych kampanii e-mailowych
¢ Personalizacja komunikacji z klientami

4. Analityka marketingowa i narzedzia do monitorowania efektywnosci

e Wprowadzenie do analityki danych i kluczowych wskaznikéw marketingowych (KPI)
¢ Narzedzia analityczne: Google Analytics, Hotjar, SEMrush
e Jak monitorowa¢ efektywnos¢ kampanii marketingowych

5. SEO i SEM dla firm doradczych

e Podstawy optymalizacji tresci i stron internetowych pod SEO
¢ Planowanie i realizacja kampanii SEM (Google Ads)
e Jak pozycjonowac firme doradczg w wyszukiwarkach

6. Marketing w mediach spotecznosciowych

¢ Rola mediéw spotecznosciowych w promociji ustug doradczych
e Wybér odpowiednich platform: LinkedIn, Twitter, Facebook
e Tworzenie angazujgcych tresci i budowanie wizerunku eksperta

7. Content marketing w firmach doradczych

e Znaczenie wartosciowych tresci w marketingu doradczym
e Tworzenie strategii content marketingowej
¢ Rodzaje tresci: blogi, e-booki, webinary, case studies

8.Personalizacja i segmentacja w marketingu

¢ Jak segmentowac klientéw w branzy doradczej



¢ Personalizacja komunikacji marketingowej
¢ Narzedzia do segmentac;ji i personalizacji

9.Budowanie ditugofalowej strategii marketingowej

e Jak budowac spdjne strategie marketingowe w firmach doradczych
e Zarzadzanie dtugoterminowymi kampaniami marketingowymi

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L L . , . Liczba godzin
zaje¢ zajec rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3294,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3294,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 183,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 183,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Artur Gryzik

‘ ' Artur Gryzik to doswiadczony trener biznesu oraz praktyk zarzadzania w obszarze sprzedazy i
kierowania zespotami sprzedazowymi. Zrealizowat ponad 7000 godzin szkolen, zdobywajac
szerokie doswiadczenie w pracy z réznorodnymi organizacjami.

Swoje kompetencje budowat m.in. jako Manager Zespotu Treneréw w LUKAS Banku SA, gdzie petnit
takze role trenera wewnetrznego i dyrektora oddziatu. Ponadto, pracowat jako przedstawiciel
handlowy w LUKAS Banku SA oraz Centralnym Towarzystwie Leasingowym SA. Jest absolwentem
Uniwersytetu tddzkiego na Wydziale Ekonomii, gdzie uzyskat tytut magistra, oraz Wyzszej Szkoty
Jezykoéw Obcych i Ekonomii w Czestochowie. Ukonczyt liczne kursy i szkolenia, m.in. Certyfikat



Extended DISC, Profesjonalny Menedzer Szkolen, Szkota Treneréw, Train the Trainee oraz
Projektowanie i prowadzenie szkolen. Jego specjalizacje obejmujg doskonalenie umiejetnosci
menedzerskich, rozwoj kompetencji sprzedazowych, komunikacje wewnetrzng, negocjacje,
coaching menedzeréw i sprzedawcow, zarzadzanie strukturg sprzedazy, a takze obstuge klienta i
wspotprace w trudnych sytuacjach. Dodatkowo, prowadzi ocene umiejetnosci kadry menedzerskiej i
handlowcéw metodg Assessment Center.

Artur Gryzik przeprowadzit szkolenia dla wielu znanych firm, w tym Tarczyrski SA, KGHM Metraco,
Sokotéw SA, MEDIA MARKT, Agata Meble SA i inne. Jego podejscie opiera sie na praktycznych
rozwigzaniach, ktére wspierajg rozwéj kompetencji menedzerskich i sprzedazowych, zwiekszajac
efektywnos¢ organizaciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma Ceryfikat ukoriczenia szkolenia oraz materiaty w formie prezentacji przygotowanej na
potrzeby szkolenia.

Informacje dodatkowe

Przerwy sygnalizowane sg przez osobe prowadzacg i zapisywane na czacie w platformie szkoleniowe;j.

Warunki techniczne

Wymagania techniczno-sprzetowe:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwo$¢ korzystania z urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu z przesytem
conajmniej 5SMB/s oraz wyposarzonego w miktofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiadac:
¢ Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;
e 2 GB pamieci RAM lub wiecej;

e System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeOS, Android, 10S - zalecane najnowsze wersje;

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce internetowej. Wymagane jest posiadanie jednej z przegladarek:
Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.

Kody dostepowe do ustugi:

Szkolenie bedzie si¢ odbywa¢ za pomocag platformy LiveWebinar — przed szkoleniem Uczestnicy otrzymaja link. Program umozliwia
prezentacje ekranu.

https://livewebinar.com/135-788-738
Link wygasnie po zakonczeniu szkolenia.

Uczestnicy, trener oraz Operator Regionalny drogg mailowa otrzymajg dostep tj. link i hasto przed rozpoczeciem szkolenia

Kontakt

Natallia Paulenka



o E-mail paulenka@bosfundacja.pl

‘ ' Telefon (+48) 536 210 297



