Mozliwo$¢ dofinansowania

Targi - trampolina biznesu 3.0

Numer ustugi 2024/11/07/164038/2401699

ﬁﬁlzdu

LIFEPASS spétka z © Kielce / stacjonarna
ograniczong & Ustuga szkoleniowa
odpowiedzialnosciag (© 20h

% % K K () 27.03.2025 do 28.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa wydarzenia obejmuje:

4 000,00 PLN brutto
4 000,00 PLN netto
200,00 PLN brutto/h
200,00 PLN netto/h

* Przedstawicieli matych i $rednich przedsiebiorstw (MSP), ktérzy chca
zwiekszy¢ swojg wiedze i umiejetnosci w zakresie uczestnictwa w

targach branzowych oraz nawigzywania kontaktéw B2B.
¢ Wiascicieli firm i startupéw, poszukujacych praktycznych wskazéwek
dotyczacych efektywnej promoc;ji i zwiekszenia widocznosci swoich

produktéw i ustug.
¢ Specjalistow ds. marketingu i sprzedazy, odpowiedzialnych za

Grupa docelowa ustugi

przygotowanie strategii promocyjnych i tworzenie prezentacji

produktowych.

e Managerdow ds. rozwoju biznesu, ktérzy pragng poznaé nowe trendy i

metody na skuteczniejsze budowanie relacji biznesowych.

¢ Osoby zajmujace sie organizacjg eventéw i wystaw, chcace poszerzyé
swoje kompetencje zwigzane z projektowaniem atrakcyjnych stoisk i

zarzadzaniem obecnoscig na targach.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 25

Data zakornczenia rekrutacji 12-03-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 20



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Celem edukacyjnym jest zapewnienie uczestnikom kompleksowego przygotowania do udziatu w targach poprzez
dostarczenie wiedzy teoretycznej i praktycznej, ktéra pozwoli na:
Zrozumienie kluczowych aspektéw organizacji i przygotowania stanowisk targowych.
Rozwijanie umiejetnosci interpersonalnych i efektywnej komunikacji B2B.
Praktyczne stosowanie strategii marketingowych oraz optymalizacja prezentacji produktowych.
Zwiekszenie $wiadomosci na temat aktualnych trendéw rynkowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnicy po zakoriczeniu szkolenia
beda:

Potrafili skutecznie zaplanowac i
zrealizowa¢ strategie uczestnictwa w
targach, od projektowania stoiska po
realizacje celow biznesowych.

Rozumieli znaczenie i sposéb
przygotowania profesjonalnych
materiatéw promocyjnych oraz
prezentacji produktowych, co przetozy
sie na lepsza efektywnos¢
marketingowa.

Umieli nawigzywac i utrzymywac relacje
biznesowe poprzez skuteczng
komunikacje i zastosowanie poznanych
strategii B2B.

Zidentyfikowali kluczowe wskazniki
sukcesu podczas wydarzen targowych,
takie jak liczba leadéw, konwersje i
wizerunek marki.

Stosowali nowoczesne metody analizy i
optymalizacji dziatan biznesowych, w
tym elementy esencjalizmu i metody
Kaizen, co przyczyni sie do trwatego
rozwoju ich przedsigbiorstw.

Zrozumieli, jak przewidywac i reagowaé
na przyszte trendy rynkowe,
uwzgledniajac aspekty ekologii i
digitalizac;ji.

Kryteria weryfikacji

Ankiety ewaluacyjne przeprowadzone
po zakonczeniu wydarzenia w celu
uzyskania opinii na temat przydatnosci
zdobytej wiedzy i umiejetnosci.

Testy i éwiczenia praktyczne w trakcie
warsztatow, ktére sprawdza
umiejetnos¢ zastosowania zdobytej
wiedzy w praktyce.

Obserwacja aktywnosci uczestnikow
podczas éwiczen grupowych, aby
oceni¢ zaangazowanie i umiejetnosci
wspotpracy.

Monitorowanie realizacji
indywidualnych planéw dziatania
przygotowanych przez uczestnikéw na
podstawie wiedzy zdobytej podczas
wydarzenia.

Feedback od prowadzacych na temat
postepow uczestnikéw i ich interakcji w
trakcie warsztatow.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Debata swobodna

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Cel biznesowy
Cel biznesowy wg metody SMART:

S (Specific): Przygotowanie uczestnikow do efektywnego uczestnictwa w targach poprzez dostarczenie wiedzy i
narzedzi do projektowania stoisk, opracowywania strategii komunikacyjnych oraz skutecznego tworzenia ofert.

M (Measurable): Sukces wydarzenia bedzie mierzony liczbg uczestnikéw, ich ocenami po zakonczeniu warsztatéw oraz
liczbg nawigzanych kontaktow biznesowych przez uczestnikow.

A (Achievable): Cel jest osiggalny dzieki intensywnemu programowi warsztatowemu, praktycznym ¢wiczeniom i
wsparciu ze strony ekspertow prowadzgcych poszczegdlne sesje.

R (Relevant): Cel jest istotny dla przedsiebiorcéw i specijalistow, ktérzy chcg zwiekszy¢ efektywnos$é swojej obecnosci na
targach i poprawi¢ wyniki biznesowe.

T (Time-bound): Realizacja celu zostanie osiggnieta w ciggu dwdéch dni trwania wydarzenia, z natychmiastowg
mozliwoscig wdrozenia zdobytej wiedzy po jego zakorczeniu.

Efekt ustugi

Efekty uczenia sie: Uczestnicy po zakonczeniu wydarzenia beda:

» Potrafili skutecznie zaplanowac¢ i zrealizowac¢ strategie uczestnictwa w targach, od projektowania stoiska po realizacje celéw
biznesowych.

* Rozumieli znaczenie i sposéb przygotowania profesjonalnych materiatéw promocyjnych oraz prezentacji produktowych, co przetozy
sie na lepszg efektywnos$¢ marketingowa.

¢ Umieli nawigzywac¢ i utrzymywac relacje biznesowe poprzez skuteczng komunikacje i zastosowanie poznanych strategii B2B.

 Zidentyfikowali kluczowe wskazniki sukcesu podczas wydarzen targowych, takie jak liczba leadéw, konwersje i wizerunek marki.

¢ Stosowali nowoczesne metody analizy i optymalizacji dziatan biznesowych, w tym elementy esencjalizmu i metody Kaizen, co
przyczyni sie do trwatego rozwoju ich przedsigebiorstw.

e Zrozumieli, jak przewidywa¢ i reagowa¢ na przyszite trendy rynkowe, uwzgledniajac aspekty ekologii i digitalizacji.

Kryteria weryfikacji: Aby oceni¢ efektywnos$¢ uczenia sie uczestnikéw, bedg zastosowane nastepujace kryteria:

¢ Ankiety ewaluacyjne przeprowadzone po zakorfczeniu wydarzenia w celu uzyskania opinii na temat przydatnosci zdobytej wiedzy i
umiejetnosci. Metody walidacji- zastosowanie pytan zamknietych i otwartych, analiza statystyczna wynikéw, ocena trendéw w
odpowiedziach.

¢ Testy i éwiczenia praktyczne w trakcie warsztatéw, ktére sprawdzag umiejetnosc zastosowania zdobytej wiedzy w praktyce. Metody
walidacji: ocena testéw przez prowadzacych, poréwnanie wynikéw w grupach, przeprowadzenie quizéw kontrolnych.

¢ Obserwacja aktywnosci uczestnikéw podczas éwiczen grupowych, aby oceni¢ zaangazowanie i umiejetnosci wspotpracy. Metody
walidacji. notowanie spostrzezen przez prowadzacych, analiza nagran wideo, ocena wspotpracy i komunikacji w grupach.

¢ Monitorowanie realizacji indywidualnych planéw dziatania przygotowanych przez uczestnikédw na podstawie wiedzy zdobytej podczas
wydarzenia. Metody walidacji: weryfikacja postepdw poprzez sledzenie wdrozen planéw po zakoiczeniu wydarzenia, raportowanie
wynikéw przez uczestnikow.

¢ Feedback od prowadzacych na temat postepdw uczestnikéw i ich interakcji w trakcie warsztatéw. Metody walidacji: wykorzystanie
arkuszy oceny dla prowadzacych, indywidualne rozmowy podsumowujace z uczestnikami, zebrane opinie na temat poziomu
zaangazowania i postepow.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Osiagniecie efektu ustugi zostanie potwierdzone poprzez:

¢ Analize wynikéw ankiet ewaluacyjnych w celu oceny poziomu zadowolenia uczestnikéw i stopnia przydatnosci zdobytej wiedzy.

¢ Podsumowanie wynikéw testow i éwiczen praktycznych, ktére wskazg, w jakim stopniu uczestnicy przyswoili materiat i potrafig go
zastosowac w praktyce.

e Opinie prowadzacych i ich oceny postepéw uczestnikdw, ktére pozwolg na catosciowa ocene efektywnosci zdobytej wiedzy i
umiejetnosci.



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy 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: Wprowadzenie do rozgrywki biznesowe;j
Fascynujgca podréz

¢ Przedmowa do prelekcji.
e Rozmowa z Uczestnikami.
e Stworzenie systemu pracy na aktualnych przyktadach firmowych.

Przygotowani Przetrwaja

¢ Analiza biznesowa
¢ Wytyczenie Twoich celéw targowych .
¢ Odnalezienie swego miejsca w szeregu.

Warsztat 1 — Ambasada Twojej firmy

 Cwiczenia z projektowania atrakcyjnego stoiska.
e Podporzadkuj sobie $wiat
e Case studies réznych projektéw stoisk.

Dogadaj sie z ludzmi - strategie komunikacji B2B

e Sprawdzone sposoby komunikacji bezposredniej
e Optymalizacja stylizacja czasu
o Efektywne wykorzystywanie Twojej btyskotliwosci

Trendy konsumenckie 2025-2030

e Prognoza preferencji konsumentéw.
* Ekologia, zréwnowazony rozwdj i ich wptyw na biznes.
e Trendy digitalizacji i przewidywanie wymagan relacji B2B

lle mozesz na tym zarobié?

e Czy w twoim przypadku to sie optaca?
e Kto ci moze poméc?



e Jakie putapki czyhajg na twojg firme
Podsumowanie dnia 1 Q&A

e Co to wszystko oznacza dla ciebie?
e Co to wszystko oznacza dla Twojej firmy?
e Co dalej z tym wszystkim zrobi¢

Dzien 2: Praktyczne o relacjach i pienigdzach
Strategie arcymistrza szachowego

¢ Psychologiczne sposoby na zdobycie przewagi
¢ Techniczne aspekty wystgpienia targowego ktdre majg znaczenie
e Biznes to wojna

Warsztat 2 — Tworzenie ofert i prezentacji produktowych

o Cwiczenia z tworzenia materiatéw promocyjnych.
e Jak nie przepali¢ pieniedzy na marketing?
e Praca w grupach nad prezentacjami.

Plan dtugofalowy na zywych przyktadach firmowych

e Jak mierzy¢ sukces na targach?
e Wskazniki kluczowe: liczba leadéw, konwersje, wizerunek marki.
e Case studies firm odnoszgcych sukcesy na targach.

Triki targowe

e Tworzenie wyjgtkowych doswiadczen dla Klientéw
¢ Wykorzystanie sprawdzonych sposobdw na zyskanie przyjaciét w biznesie.
e Przyktady skutecznych praktyk targowych.

To co tygryski lubig najbardziej

e Esencjalizm w zyciu biznesowym
¢ Analiza performansu firmowego twojego przedsiebiorstwa
e Zastosowanie metody Kaizen

Podsumowanie dnia 2 i zakoriczenie

e Whnioski na przysztos¢
e Jak zastosowaé zdobytg wiedze w praktyce?
* Q&A i sesja networkingowa

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 19

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L, Prowadzacy L, .
zajeé zajeé rozpoczecia

Wprowadzenie
. Karol Salawa 27-03-2025 10:00
do rozgrywki

biznesowej

Godzina
zakonczenia

10:45

Liczba godzin

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Przygotowani
Przetrwaja

Przerwa

Warsztat 1

- Ambasada
Twojej firmy

Lunch

Dogadaj
sie z ludzmi -
strategie
komunikacji B2B

Trendy

konsumenckie
2025-2030

Przerwa

lle mozesz

na tym zarobié?

Podsumowanie
dnia 1i Q&A

Strategie

arcymistrza
szachowego

Warsztat

2 - Tworzenie
ofert i prezentaciji
produktowych

Przerwa

D Pien

dtugofalowy na
zywych
przyktadach
firmowych

3 Lunch

Prowadzacy

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Karol Salawa

Data realizacji
zajeé

27-03-2025

27-03-2025

27-03-2025

27-03-2025

27-03-2025

27-03-2025

27-03-2025

27-03-2025

27-03-2025

28-03-2025

28-03-2025

28-03-2025

28-03-2025

28-03-2025

Godzina
rozpoczecia

10:45

11:15

11:30

12:30

13:30

14:15

15:00

15:15

16:30

10:00

10:45

11:45

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

11:15

11:30

12:30

13:30

14:15

15:00

15:15

16:30

17:00

10:45

11:45

12:00

13:00

14:00

Liczba godzin

00:30

00:15

01:00

01:00

00:45

00:45

00:15

01:15

00:30

00:45

01:00

00:15

01:00

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

D i

Karol Salawa 28-03-2025 14:00 15:00 01:00
targowe

Przerwa Karol Salawa 28-03-2025 15:00 15:15 00:15

Toco
tygryski lubia Karol Salawa 28-03-2025 15:15 16:15 01:00
najbardziej

Podsumowanie,
Q&A,
zakonczenie

Karol Salawa 28-03-2025 16:15 17:00 00:45

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt ustugi brutto

Koszt ustugi netto

4 000,00 PLN

4 000,00 PLN

Koszt godziny brutto 200,00 PLN

Koszt godziny netto 200,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Karol Salawa

‘ ' Wieloletni przedsigbiorca i wysokofunkcjonujacy ekscentryk. Praktyk zawodu, specjalizujgcy sie w
branzy targowej-Stoiska24.pl. Cztonek m.in. Polskiej Izby Przemystu Targowego i Kongresu
Polskiego Biznesu. Inwestor branzy IT, autor ksigzek. Z powodzeniem prowadzit i finalizowat
negocjacje handlowe z przedstawicielami najwiekszych brandéw Swiata. Poprzez wdrazanie w zycie
innowacji, uzyskuje trafne biznesowe efekty.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma skrypt szkoleniowy.

Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach i doradztwie, ktére dofinansowane sg z funduszy europejskich jest zatozenie konta
indywidualnego a p6zniej firmowego w Bazie Ustug Rozwojowych. Nastepnie zapis na wybrane szkolenie za posrednictwem Bazy Ustug
Rozwojowych, spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, ktéry dysponuje funduszami. Ztozenie dokumentéw o
dofinansowanie do ustugi rozwojowej u Operatora Ustugi, zgodnie z wymogami jakie okreslit.

Informacje dodatkowe

Czas trwania ustugi szkoleniowej to 20 godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna= 45 minut). Szkolenie zaplanowane jest jako
dwudniowe. Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie
wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%. Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardéw i ustug oraz szczegétowych warunkow
stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701). Warunkiem zaliczenia jest napisanie pre i post testéw oraz uczestnictwo w 80%
zajet.

Adres

ul. T Maja 191
25-646 Kielce

woj. $wietokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@edumeo.pl

Telefon (+48) 577 203 338

Lucyna Kuchta



