Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie : Marketing w branzy spozywczej 3 300,00 PLN brutto
QY
S é::,, o & Numer ustugi 2025/03/07/177120/2605857 330000 PLN netto
300,00 PLN  brutto/h

X/
Sapicha
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300,00 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym

PRINCIPE Szymon

Sapieha
®© 11h

Ak ok £ 04.04.2025 do 04.04.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

& Ustuga szkoleniowa

Inne / Gastronomia

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia sg osoby i firmy dziatajgce w sektorze
spozywczym, ktére chca podnie$é swoje kompetencje w zakresie
promoc;ji i strategii marketingowych, np:

¢ Przedsiebiorcy i wtasciciele firm spozywczych — poszukujacy
sposobdw na zwigkszenie sprzedazy i umocnienie swojej pozycji na
rynku.

¢ Specjalisci ds. marketingu — pracujacy w branzy spozywczej, ktérzy
chca poszerzyé swojg wiedze i umiejetnosci.

* Menadzerowie i dyrektorzy marketingu — odpowiedzialni za
kreowanie i wdrazanie strategii marketingowych w wigkszych
przedsiebiorstwach.

¢ Startupy i innowatorzy branzy food-tech — wprowadzajacy nowe
produkty spozywcze, dla ktérych kluczowe jest efektywne dotarcie do
klientow.

¢ Przedstawiciele handlowi — chcacy lepiej zrozumie¢, jak dziatania
marketingowe wptywajg na sprzedaz i relacje z klientami.

¢ Restauratorzy i wtasciciele lokali gastronomicznych — zainteresowani
zwiekszeniem widocznosci i atrakcyjnosci swojej oferty.

¢ Osoby zainteresowane branza spozywcza — m.in. influencerzy
kulinarni

01-04-2025

zdalna w czasie rzeczywistym



Liczba godzin ustugi 11

Certyfikat ISO 21001: 2018 Organizacje edukacyjne — ,Systemy
zarzadzania dla organizacji edukacyjnych — wymagania ze wskazéwkami
dotyczacymi uzytkowania”

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik zdobedzie wiedze teoretyczng i praktyczne umiejetnosci niezbedne do reklamowania i promowania
dziatalnosci w branzy spozywczej. Po szkoleniu uczestnik potrafi wskaza¢ definicje oraz podstawowe narzedzia
marketingu, zna podstawowe pojecia, okresla wazne elementy strony internetowe www, potrafi opracowac strategie i
plan marketingowy, zatozy¢ konto na jednej z platform social media, potrafi opracowac plan publikacji, zna zasady

planowania i realizacji wystgpienia firmy na targach.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie
Charakteryzuje marketing przy uzyciu

podstawowych pojeé

Opracowuje strategie marketingowa

Opisuje techniki prospektingu

Opanowat podstawowe narzedzia
marketingowe

Charakteryzuje budowe przewagi
konkurencyjnej

Kryteria weryfikacji

Réznicuje i opisuje kluczowe pojecia,
strategie i narzedzia marketingowe

Analizuje rynek, okresla grupy docelowe
oraz planuje skuteczne dziatania
promocyjne

Réznicuje i opisuje metody tworzenia
listy klientéw potencjalnie waznych z
perspektywy handlowcow

Opisuje zastosowanie lejka
marketingowego

Korzysta z platform takich jak ChatGPT,
Canva, CapCut oraz narzedzi do
automatyzaciji e-mail marketingu

Tworzy profil na mediach
spotecznosciowych

Opisuje dobre praktyki zwigzane z
wydarzeniami branzowymi

Opisuje organizacje, logistyke oraz
komunikacje obecnosci firmy na
targach

Metoda walidaciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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?

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Szkolenie: Marketing w branzy spozywczej

Grupa docelowa: Osoby i firmy dziatajgce w sektorze spozywczym, ktére chcag podnies¢ swoje kompetencje w zakresie promocji i strategii
marketingowych.

Forma: Teoria i praktyka

Warunki organizacyjne: Uczestnicy tgczg sie ze szkoleniowcem za pomocg programu. Wymagany jest komputer lub tablet z kamerg,
mikrofonem i stuchawkami/gto$nikami. Kluczowa jest stabilno$¢ potaczenia internetowego, aby zapewni¢ ptynny przebieg szkolenia.
Uczestnicy otrzymujg wczesniej plan szkolenia.

Czas trwania: 8 godzin zegarowych, rozbitych na godziny dydaktyczne (45-minutowe). Przerwy co 4 godziny zegarowe sg wliczone do czasu
szkolenia.

Program:

czas rodzaj

8:00-9:30 1 godz 30 min Teoria Wstep do marketingu
9:30-10:15 45 min teoria Prospekting
10:15-11:15 1 godz praktyka Prospekting
11:15-12:00 45 min teoria Narzedzia marketingowe

12:00-12:15 15 min Przerwa (wliczona do czasu szkolenia)



12:15-13:15 1 godz
13:15-14:00 45 min
14:00-15:30 1 godz 30 min
15:30-15:50 20 min
15:50-16:00 10 min
Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10

Przedmiot / temat
zajec

Wstep do

marketingu

Prospekting
(teoria)

Prospekting
(praktyka)

Narzedzia

marketingowe
(teoria)

Przerwa

(wliczona do
czasu ustugi)

Narzedzia

marketingowe
(praktyka)

Budowa

przewagi
konkurencyjnej
(teoria)

Budowa

przewagi
konkurencyjnej

Prowadzacy

Magdalena
Kaminska

Magdalena
Kaminska

Magdalena
Kaminska

Magdalena
Kaminska

Magdalena
Kaminska

Magdalena
Kaminska

Magdalena
Kaminska

Magdalena
Kaminska

praktyka

teoria

praktyka

Data realizacji
zajeé

04-04-2025

04-04-2025

04-04-2025

04-04-2025

04-04-2025

04-04-2025

04-04-2025

04-04-2025

Narzedzia marketingowe

Budowa przewagi konkurencyjnej

Budowa przewagi konkurencyjnej

Walidacja w formie testu online generowanego automatycznie

Podsumowanie

Godzina Godzina . .
. . . Liczba godzin

rozpoczecia zakonczenia

08:00 09:30 01:30

09:30 10:15 00:45

10:15 11:15 01:00
11:15 12:00 00:45
12:00 12:15 00:15

12:15 13:15 01:00

13:15 14:00 00:45

14:00 15:30 01:30



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy

zajec
Walidacja
w formie testu

. Magdalena
online .,

Kaminska

generowanego
automatycznie
Magdalena
Podsumowanie Kaminska

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
04-04-2025 15:30 15:50
04-04-2025 15:50 16:00

Cena

3 300,00 PLN

3 300,00 PLN

300,00 PLN

300,00 PLN

0 Magdalena Kaminska

Liczba godzin

00:20

00:10

‘ ' Psycholog, specjalista z zakresu marketingu. Copywriter, realizator kontentu za zakresu Social
Mediéw, pozycjonowania SEO i filméw promocyjnych. Organizatorka wydarzen branzowych -

konferencji oraz
spotkan biznesowych.

Posiada doswiadczenie w marketingu:

- branza przemystowa,
- utrzymanie czystosci,

- suplementy diety.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Uczestnik otrzyma szczegotowe materiaty szkoleniowe.
Materiaty beda opracowaniem wtasnym Prowadzacego.

Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF lub w
ktérymkolwiek Regionalnym Programie lub FERS albo przez podmiot powigzany z Operatorem lub Partnerem kapitatowo lub osobowo. Ustuga
rozwojowa nie jest $wiadczona przez podmiot bedacy jednoczesnie podmiotem korzystajgcym z ustug rozwojowych o zblizonej tematyce w
ramach danego projektu.

Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego swiadczenia ustug w projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcéw ustug, ktérzy deleguja na
ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystaja z dofinansowania, a nastepnie $wiadczg ustugi w zakresie tej samej tematyki dla
Przedsigbiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci kosztéw srodkéw trwatych
przekazywanych Przedsiebiorcom lub Pracownikom przedsiebiorcy, kosztéw dojazdu i zakwaterowania.

Warunki techniczne

Wymagania:

e komputer lub tablet z kamerg, mikrofonem i stuchawkami/gto$nikami,

¢ stabilne potaczenie internetowe,

e System operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0OS.
¢ potgczenie za pomocg programu z mozliwoscig wygenerowania raportu logowania.

Kontakt

m E-mail szymonsapieha@gmail.com

Telefon (+48) 784 386 573

SZYMON SAPIEHA



