Mozliwo$¢ dofinansowania

Marketing i budowanie pozytywnego 4900,00 PLN brutto
A/ wizerunku poprzez Social Media. 4900,00 PLN  netto
S Numer ustugi 2025/08/06/171265/2925359 168,97 PLN brutto/h
paner 168,97 PLN netto/h
A.S. Finance
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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Zbaszyn / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Marketing

Szkolenie dedykowane dla przedsiebiorcéw i oséb zajmujacych sie
marketingiem. Ma na celu wzbogaci¢ wiedze i umiejetnosci z zakresu
budowania pozytywnego wizerunku firmy w marketingu oraz social media.

09-10-2025

stacjonarna

29

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Ustuga ,Marketing i budowanie pozytywnego wizerunku poprzez Social Media.” przygotowuje do samodzielnego
tworzenia materiatéw marketingowych zgodnie z wyznaczong strategig marketingowa firmy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Charakteryzuje specyfike jakosci i
wartosci dla klientéw

Wykorzystuje szczegétowa wiedze nt.
zachowarn klientéw

Poznat metody jak optymalizowaé
$wiadczone ustugi

Charakteryzuje metody zwiekszania
lojalnosci klientéw.

Poznat skuteczne metody zarzadzania
marketingiem i relacjami z Klientem
podczas jego obstugi.

Definiuje rodzaje social mediéw i ich
charakterystyki

Definiuje rodzaje narzedzi
wykorzystywanych do tworzenia tresci
w social mediach

Wyjasnia jak budowanie pozytywnego
wizerunku wptywa na rozwdj firmy w jej
kluczowych aspektach.

Charakteryzuje wazne aspekty pracy
zespotowej i motywacji wewnatrz
zespotu

Kryteria weryfikacji

rozpoznaje, czego naprawde oczekuja
klienci, wymienia zasady budowania
konkurencyjnosci firmy

wymienia na co zwracajg uwage klienci,
co jest dla nich wazne, jak reaguja i jaki
wachlarz mozliwosci jest dla nich
odpowiedni.

wymienia zasady dostosowania oferty i
dziatania do potrzeb klientéw,
zapewniajac im satysfakcje i
wzmachiajac relacje. charakteryzuje
wartos$é réznych opcji ustug.

poznanat metode RFM na
proponowanie ustug rozszerzonych,
takich jak program lojalno$ciowy czy
personalizowane porady, ktére pomoga
budowa¢ lojalnos¢ klientéw i zwiekszaé
czestotliwo$¢ wspotpracy z nimi.

Charakteryzuje model trzech pozioméw
wartosci ktéry pomoze réwniez lepiej
zarzadzacé swoja prace i utatwi
projektowanie oferty i komunikacje z
klientami.

Charakteryzuje podobienstwa i réznice
pomiedzy poszczegdlnymi platformami

Omawia role relacji live, rolek

Charakteryzuje rodzaje hasztagéw

Charakteryzuje wazne wartosci, ktore
firma chce przekazywac klientom i
wymienia sposoby ich podkreslania w
codziennej pracy.

Charakteryzuje zalety budowania
pozytywnego wizerunku firmy wsréd
Klientéw i mozliwo$ci jego budowania
przez pracownikéw na kazdym
szczeblu.

Wymienia wartosci jakimi powinni
kierowa¢ sie pracownicy aby budowaé
silny i zmotywowany zespét.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test 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 liczone jest w godzinach dydaktycznych (45 minut).
Modut | = Psychologia klienta — na co zwraca uwage ?

e Marketing to emocje i percepcja — zarzadzaj nimi strategiczne wchodzac w $wiat klienta
¢ Neuromarketing — zajrzymy do mézgu klienta i poznamy jego percepcje, na co patrzy i jak reaguje na komunikaty

Modut Il - Ksztattowanie wartosci dla klienta — za co naprawde ptaci odbiorca?

e Klientocentryzm — dlaczego tak wazny w 2024 r., czyli nie prowadzisz firmy i nie tworzysz oferty dla siebie

¢ Odpowiadanie na bdle, aspiracje klientéw — co otwiera wspotprace dla klienta, model propozycji wartosci, Value Proposition
Osterwaldera

e Jak budowa¢ przewage konkurencyjng - model 3 poziomoéw produktu/ustug Kotlera — czyli czym naprawde rézni sie ustuga w firmie A
od ustugi w firmie B

 Cwiczenia praktyczne z ww. modelami

Modut Il Oferta to element marketingu — mozesz nig zarzadzaé

e Potki cenowe — od ekonomicznej do ekskluzywnej, jak pozycjonujemy oferty w praktyce

¢ Strategie merketingowe

¢ Rabaty i promocje — jak robi¢ je madrze, cena wabigca

¢ Podnoszenie ceny oraz jakosci ustug — zabdjstwo, czy szansa dla firmy? Co mdwig na ten temat badania?

Modut IV Lojalizacja i dosprzedaz kluczem do zarabiania wiecej

¢ Cross-selling i up-selling — sprzedaz dodatkowa i zwigkszona warto$é

e Zasada dziurawego wiadra — dlaczego nowy klient nie zawsze jest lepszy

¢ Ksztaltowanie lojalno$ci z modelem RFM - klient korzysta z ustug czesciej, wiecej, szybciej, strategiczne podejscie do zwigkszenia
portfela przychodéw na bazie obecnych klientow

¢ Segmentacja klientéw i personalizacja dodatkowej oferty

e Warsztat praktyczny z modelem RFM

Modut V Social Media i wewnetrzna motywacja

¢ Rodzaje Social Media

e Narzedzia wykorzystywane w marketingu

¢ Budowanie pozytywnego wizerunku a rozwoj firmy i sukces osobisty w pracy
¢ Praca zespotowa i motywowanie od wewnatrz w codziennym funkcjonowaniu



Charakter szkolenia
e Warsztatowy - nie jest to pasywny wyktad, ale prezentacja, dyskusja przeplatana case study, przyktadami, wykonujemy praktyczne
¢éwiczenia w parach, podgrupach, na realnych case study
¢ Interaktywny — dyskusje z uczestnikami, zadawanie pytan, przytaczanie wtasnych do$wiadczen mile widziane

e Praktyczny i realny — na przyktadach trenera z zycia wzietych z polskiego otoczenia biznesowego
e Personalizowany i uzyteczny — ¢wiczenia praktyczne odnoszg sie do zaaplikowania wiedzy w prace uczestnikéw

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L. . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4900,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 168,97 PLN
Koszt osobogodziny netto 168,97 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1
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0 Aleksandra Andrzejak

‘ ‘ Specjalista w zakresie marketingu i obstugi Klienta. Szkolenia prowadzi zaréwno w jezyku polskim
jak i angielskim. W ostatnich 5 latach oprécz szkolen aktywnie pracuje w zawodzie swiadczac ustugi
marketingowe dla duzych i matych firm a takze oséb prywatnych. Wtascicielka marki MOONly,
poprzez swoje warsztaty i artykuty edukuje jak prawidtowo tgczy¢ marketing i obstuge klienta, aby
nawzajem sie uzupetniaty i przynosity wymierne efekty. W ostatnich 5 latach brata udziat w licznych
kursach pogtebiajgc swojg wiedze i doswiadczenie.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wszystkie niezbedne materiaty szkoleniowe takie jak: dtugopisy, notatniki, materiaty do ¢wiczen zostang zapewnione.
Szkolenie liczone jest w godzinach dydaktycznych (45 minut).

Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od
towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2015 r. poz. 736 ze zm.) zwolniono od VAT ustugi ksztatcenia zawodowego
lub przekwalifikowania zawodowego, finansowane w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Adres

Zbaszyn
Zbaszyn

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail a.stawrakakis@gmail.com

Telefon (+48) 880 492 551

Angelika Stawrakakis



