Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie: Kompleksowy marketing w 28 050,00 PLN brutto

ﬁ branzy ubezpieczeniowej — strategie, 28 050,00 PLN netto
narzedzia i zarzadzanie ryzykiem. 330,00 PLN brutto/h

w Numer ustugi 2025/08/21/165231/2952474 330,00 PLN netto/h

ACTIVE PROFIT
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
*AhKkKkk 50/5 (@ g5h

484 oceny 9 16.09.2025 do 10.10.2025

© Olsztyn / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Adresatami szkolenia sg witasciciele i pracownicy agenciji
ubezpieczeniowych, doradcy klienta, specjalisci ds. marketingu, a takze
osoby petnigce funkcje zarzadcze i strategiczne w firmach posrednictwa
ubezpieczeniowego. Program dedykowany jest zaréwno osobom
rozpoczynajacym dziatalnos¢ marketingowa w branzy ubezpieczeniowej,
i jak i praktykom pragnacym uporzadkowac oraz rozwing¢ dotychczasowe
Grupa docelowa ustugi ) . ) ) . .
dziatania w oparciu o aktualne narzedzia, dane rynkowe i praktyki
zarzadzania ryzykiem. Szkolenie skierowane jest rowniez do
przedstawicieli struktur wsparcia sprzedazy oraz dziatéw rozwoju
biznesu, ktérzy odpowiadajg za planowanie kampanii, optymalizacje
lejkéw sprzedazowych, komunikacje z klientami oraz wdrazanie narzedzi
automatyzacji i analizy efektywnosci.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 6

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 85

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
wauzy Al 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest kompleksowe przygotowanie uczestnikow do samodzielnego planowania, wdrazania i
optymalizacji dziatan marketingowych w branzy ubezpieczeniowej, z uwzglednieniem analizy rynku, segmentacji
klientdw, komunikacji wielokanatowej, digital marketingu, automatyzacji proceséw, budowania marki oraz zarzadzania
ryzykiem i efektywnoscia, aby podejmowali trafne decyzje, zwiekszali skutecznos¢ sprzedazy i wzmacniali relacje z
klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wyjasnia réznice miedzy marketingiem
relacyjnym a transakcyjnym oraz
rozréznia metody badawcze i dobiera je
do celéow marketingowych.

Identyfikuje potrzeby klientow w
kontekscie produktéw
ubezpieczeniowych, tworzy segmenty,
wybiera grupe docelowa oraz
konstruuje profil klienta (persona, mapa
empatii).

Analizuje skutecznos¢ kampanii
reklamowych, porzadkuje wiedze,
przeprowadza analize SWOT i PESTEL
oraz prezentuje zespotowe wnioski.

Wymienia i dopasowuje elementy 4P/7P
do ustug ubezpieczeniowych, dobiera
kanaty komunikacji i touchpointy,
prowadzi rozmowe sprzedazowa,
tworzy plan komunikacji (IMC) i mapuje
$ciezke klienta.

Rozréznia elementy marki osobiste;j i
firmowej, wyjasnia mechanizmy
lojalnosci, stosuje zasady personalizacji
i CRM, konstruuje elevator pitch oraz
projektuje program lojalnosciowy.

Wymienia i stosuje kanaty prospectingu,
marketingu polecen, dziatan lokalnych i
digitalowych, projektuje kampanie 360°
i stosuje techniki sprzedazowe oraz
domykania transakcji.

Kryteria weryfikacji

Udziela poprawnych definicji podejsé
marketingowych, przypisuje metody
badan do przyktadéw oraz wskazuje
potrzeby klienta.

Prezentuje poprawnie zbudowana
persong, wskazuje logiczne kryteria
segmentacji i targetowania, klasyfikuje
czynniki SWOT i PESTEL.

Dokonuje oceny kampanii reklamowej i
wskazuje jej kluczowe elementy,
rozpoznaje btedy i dobre praktyki
komunikacyjne, interpretuje i uzasadnia
elementy map komunikacyjnych.

Grupuje elementy 4P/7P do ustug
ubezpieczeniowych, opisuje etapy
rozmowy handlowej, tworzy plan IMC
zawierajacy kanaty i kluczowe przekazy,
identyfikuje etapy customer journey.

Charakteryzuje elementy marki
osobistej i firmowej, podaje czynniki
lojalnosci klienta, opisuje dziatanie
CRM, buduje pitch wedtug struktury
AIDA, tworzy strukture programu
lojalno$ciowego.

Opisuje system polecen i prospectingu,
wymienia elementy planu wydarzenia
lokalnego, wskazuje techniki domykania
sprzedazy oraz opisuje etapy kampanii
lokalnej 360°.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Konfiguruje elementy kampanii
SEO/SEM, tworzy tresci marketingowe,
buduje scenariusze automatyzacji i
nurturingu, a takze optymalizuje koszty
kampanii.

Projektuje audyt kampanii i dobiera KPI,
tworzy dashboardy, planuje dziatania
zespotu z uzyciem narzedzi PM, buduje
mini kampanie (media plan + budzet)
oraz identyfikuje obszary do
optymalizacji.

Klasyfikuje ryzyka w dziatalno$ci
marketingowej, tworzy macierz ryzyka,
opracowuje plan komunikacji
kryzysowej i okresla standardy kontaktu
z klientem w sytuacjach kryzysowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Okresla réznice miedzy SEO a SEM,
wskazuje elementy kampanii
reklamowej, konstruuje
newsletter/blogpost, omawia reguty
automatyzacji i nurturingy, identyfikuje

Test teoretyczny

metryki kosztowe i proponuje dziatania
optymalizacyjne.

Wskazuje etapy audytu i przyktady KPI,
odczytuje dane z dashboardu i wycigga
whnioski, opisuje funkcje narzedzi PM,
tworzy plan kampanii z media mixem i
budzetem, proponuje dziatania
optymalizacyjne w retrospektywie.

Test teoretyczny

Wymienia rodzaje ryzyk
marketingowych, buduje i interpretuje
macierz ryzyka, wymienia etapy
komunikac;ji kryzysowej, wskazuje
zasady rozmowy z klientem w sytuacji

Test teoretyczny

trudnej oraz prezentuje mape ryzyk z
podziatem na dziatania.

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Zajecia teoretyczne i praktyczne:

Blok |



1. Wyjasnianie roznic miedzy marketingiem relacyjnym a transakcyjnym.

2. Identyfikowanie potrzeb klientéw w kontekscie produktéw OC/AC.

3. Analizowanie skutecznosci kampanii reklamowych.

4. Rozpoznawanie btedéw komunikacyjnych i wskazywanie dobrych praktyk.
5. Porzagdkowanie wiedzy i prezentowanie zespotowych wnioskow.

Blok I

1. Rozréznianie metod badawczych i dobieranie ich do celéw marketingowych.
2. Tworzenie segmentoéw klientow i wybdr grupy docelowe;j.

3. Konstruowanie profilu idealnego klienta i mapy empatii.

4. Przeprowadzanie analizy SWOT i PESTEL dla firmy ubezpieczeniowej.

Blok Il

1. Wymienianie i dopasowywanie elementéw marketing mix (4P/7P) do ustug ubezpieczeniowych.
2. Dobieranie kanatéw komunikacji do etapéw sciezki klienta.

3. Prowadzenie rozmowy sprzedazowej w oparciu o potrzeby klienta.

4. Tworzenie spojnego planu komunikacji (IMC).

5. Prezentowanie map komunikacji z uzyciem kanatéw offline i online.

Blok IV

1. Rozréznianie elementdéw marki osobistej i marki firmy.

2. Wyjasnianie mechanizméw lojalnosci klienta.

3. Stosowanie zasad personalizacji oferty i wykorzystania CRM.
4. Konstruowanie struktury elevator pitchu wedtug modelu AIDA.
5. Mapowanie $ciezki klienta od kontaktu do sprzedazy.

Blok V

1. Wymienianie i stosowanie kanatéw prospectingu i marketingu polecen.

2. Planowanie wydarzen lokalnych i dziatart door-to-door.

3. Stosowanie technik sprzedazowych i domykania transakcji.

4. Projektowanie prostego programu lojalno$ciowego (regulamin, nagrody, KPI).
5. Budowanie szkicu kampanii lokalnej 360°.

Blok VI

1. Rozréznianie dziatart SEO i SEM oraz dobér stéw kluczowych.

2. Konfigurowanie podstawowych elementéw kampanii Google Ads i Facebook Ads.
3. Tworzenie tresci do e-maili marketingowych i postéw blogowych.

4. Budowanie scenariuszy automatyzacji i lead nurturingu.

5. Optymalizowanie kosztéw kampanii reklamowych.

Blok VII

1. Projektowanie audytu kampanii marketingowej i dobér KPI.

2. Tworzenie i interpretowanie dashboardéw marketingowych.

3. Planowanie dziatan zespotu z wykorzystaniem narzedzi do zarzadzania projektami (Trello, Asana).
4. Budowanie mini kampanii marketingowej z media planem i budzetem.

5. Identyfikowanie obszaréw do optymalizacji i wdrazanie usprawnien.

Blok ViII

1. Klasyfikowanie rodzajéw ryzyk w dziatalnosci marketingowe;j.

2. Tworzenie i interpretowanie macierzy ryzyka (prawdopodobieristwo x wptyw).
3. Opracowywanie planu komunikacji kryzysowej i zarzadzania reputacja.

4. Okreslanie standardéw kontaktu z klientem w sytuacjach kryzysowych.

5. Tworzenie mapy ryzyk i prezentowanie wnioskéw zespotowych.

6. Walidacja.

Adresatami szkolenia sg wiasciciele i pracownicy agencji ubezpieczeniowych, doradcy klienta, specjalisci ds. marketingu, a takze osoby
petnigce funkcje zarzadcze i strategiczne w firmach posrednictwa ubezpieczeniowego. Program dedykowany jest zaréwno osobom
rozpoczynajacym dziatalnos¢ marketingowa w branzy ubezpieczeniowej, jak i praktykom pragngcym uporzadkowac oraz rozwing¢



dotychczasowe dziatania w oparciu o aktualne narzedzia, dane rynkowe i praktyki zarzadzania ryzykiem. Szkolenie skierowane jest
réwniez do przedstawicieli struktur wsparcia sprzedazy oraz dziatéw rozwoju biznesu, ktérzy odpowiadajg za planowanie kampanii,
optymalizacje lejkéw sprzedazowych, komunikacje z klientami oraz wdrazanie narzedzi automatyzacji i analizy efektywnosci.

Warunki organizacyjne:

e Szkolenie bedzie miato charakter warsztatowy, taczac teorie z praktyka w celu skutecznego przyswojenia wiedzy i umiejetnosci.

e W ramach szkolenia przewidziano éwiczenia.

¢ Sala szkoleniowa wyposazona w materiaty dydaktyczne oraz narzedzia multimedialne wspomagajgce proces nauki.

¢ QOrganizator zapewnia komplet materiatow szkoleniowych.

¢ Maksymalna liczba os6b w grupie: 6.

e Czas trwania zajec teoretycznych: okoto 43 h dydaktycznych - w zaleznosci od umiejetnosci indywidualnych uczestnikéw, reszta zaje¢
to praktyka - ktora bedzie trwata okoto 42 h dydaktycznych, podczas ktérej uczestnicy zrealizujg peten zakres praktyczny ustugi
rozwojowe;.

e W celu potwierdzenia nabytych kompetencji uczestnicy poddadza sie walidacji w postaci testu teoretycznego, przygotowanego i
zweryfikowanego przez walidatora. Test teoretyczny odbedzie sie na zakoriczenie szkolenia. Test bedzie trwat 15 minut.

e Walidator nie bierze udziatu w czesci edukacyjnej.

e Szkolenie jest realizowanie w godzinach dydaktycznych.

e W trakcie szkolenie nie ma przewidzianych przerw.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . . . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 28 050,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 28 050,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 330,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 330,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1



o Pawetl Raczkowski

Od wielu lat zwigzany z branzg IT, a od 8 lat wtasciciel firmy specjalizujgcej sie w outsourcingu ustug
‘ ' informatycznych. Obecnie koncentruje sie na doradztwie w zakresie widocznos$ci marek w internecie
oraz wzmacnianiu bezpieczenstwa cyfrowego w firmach produkcyjnych i ustugowych.

Jako trener i konsultant dzieli sie praktycznym doswiadczeniem, pokazujac jak nowe technologie -
w tym sztuczna inteligencja — moga wspiera¢ rozwdj biznesu i chroni¢ organizacje przed
zagrozeniami w sieci.

W ostatnich latach 2020 - 2025 przeprowadzit ponad 50 godzin szkolen z obszaru IT, Al i
cyberbezpieczenstwa oraz ponad 80 godzin doradztwa dla przedsiebiorstw, ktére chca skuteczniej
dziata¢ online i zwieksza¢ swojg konkurencyjnosc.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma komplet materiatéw edukacyjnych, w tym skrypty i zestawy ¢wiczen.

Warunki uczestnictwa

Adresatami szkolenia sg wiasciciele i pracownicy agencji ubezpieczeniowych, doradcy klienta, specjalisci ds. marketingu, a takze osoby
petnigce funkcje zarzadcze i strategiczne w firmach posrednictwa ubezpieczeniowego. Program dedykowany jest zaréwno osobom
rozpoczynajgcym dziatalno$¢ marketingowa w branzy ubezpieczeniowej, jak i praktykom pragngcym uporzadkowac oraz rozwing¢
dotychczasowe dziatania w oparciu o aktualne narzedzia, dane rynkowe i praktyki zarzgdzania ryzykiem. Szkolenie skierowane jest
réwniez do przedstawicieli struktur wsparcia sprzedazy oraz dziatéw rozwoju biznesu, ktérzy odpowiadaja za planowanie kampanii,
optymalizacje lejkéw sprzedazowych, komunikacje z klientami oraz wdrazanie narzedzi automatyzacji i analizy efektywnosci.

Uczestnicy zobowigzani sg do 100% obecnosci na szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Cena ustugi nie obejmuje kosztédw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegélnosci kosztédw srodkdw trwatych
przekazywanych Uczestnikom/- czkom projektu, kosztéw dojazdu i zakwaterowania.

Podstawa zwolnienia z VAT: Ustuga podlega zwolnieniu z podatku od towaréw i ustug na podstawie §3 pkt 1,14 rozporzadzenia Ministra
Finansdw z 20 grudnia 2013 roku w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (t. jedn.
Dz.U.z2020r., po. 1983.).

Uczestnik wymagajacy specjalnych udogodnien proszony jest o zgtoszenie ich przed szkoleniem do trenera, tak aby ten mégt
odpowiednio przygotowac sale szkoleniowg badz dostosowaé materiaty do indywidualnych potrzeb uczestnika.

Adres

ul. Franciszka Barcza 54/3
10-611 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi



Kontakt

ﬁ E-mail activeprofitspzoo@gmail.com

Telefon (+48) 572 347 308

Adrian Sadowski



