Mozliwo$¢ dofinansowania

Coach jako przedsiebiorca w social 4 500,00 PLN brutto

/ /Q . mediach. Marka osobista. Produkty 4 500,00 PLN  netto
\~ /0 | cyfrowe. Ustuga zawiera kompetencje 150,00 PLN  brutto/h
\C)/ / cyfrowe. 150,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/12/05/200885/3194192

PRZESTRZEN
PELNA SZCZESCIA
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA

Brak ocen dla tego dostawcy

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

® 30h

9 12.01.2026 do 15.02.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Kobiety, ktére:

e prowadzg lub chca rozpocza¢ dziatalno$¢ w branzy pomocowej
(coach, mentor, terapeutka, konsultantka, edukatorka),
Grupa docelowa ustugi ¢ chca uporzadkowaé i rozwingé swoja firme,
e potrzebujg struktury, wsparcia i narzedzi do rozwoju biznesu,
¢ chca zwiekszy¢ sprzedaz, programy i liczbe klientek,
¢ chca wzmocni¢ mindset przedsiebiorczy i poczucie pewnosci siebie w

biznesie.
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 5
Data zakonczenia rekrutacji 11-01-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 30

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga edukacyjna przygotowuje do zarzadzania biznesem coachingowym w zakresie zarzagdzania przedsiebiorstwem,
budowania marki osobistej w social mediach, budowania strategii rozwoju biznesu coachingowego, okreslenia grupy

docelowej oraz tworzenia produktu cyfrowego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik definiuje grupe docelowa

Uczestnik tworzy swéj produkt cyfrowy

Uczestnik samodzielnie buduje
strategie obecnosci swojej firmy w
social mediach

Uczestnik rozwija dotychczasowe
kompetencje cyfrowe. Uczestnik
wybiera wtasciwe platformy do
funkcjonowania w social mediach

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik definiuje elementy wtasciwej
grupy docelowe;j

Uczestnik samodzielnie przeprowadza
analize konkurencji

Uczestnik definiuje $ciezke produkéw

Uczestnik tworzy plan pierwszego
produktu

Uczestnik wymienia elementy marki
osobistej w social mediach

Uczestnik tworzy strategie obecnosci
na najblizsze 3 miesigce

Uczestnik okresla odpowiednia
platforme social mediéw dla swojej
grupy docelowej klienta

Uczestnik wymienia narzedzia
umozliwiajgce stworzenie sklepu
internetowego.

Metoda walidacji

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

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 weryfikacji?

TAK



Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

MODUL 1 — Twoja misja, wartosci i unikalna wizja marki

W tym module uczestniczka odkrywa fundament swojej marki osobistej: misje, wartosci i wizje, ktére nadaja kierunek catemu biznesowi.
Przepracowujemy ograniczajgce przekonania dotyczgce widocznosci i ,pokazywania siebie” w social mediach. Uczestniczka definiuje
swojg gtéwng idee przewodnig — to, co sprawia, ze jej marka jest autentyczna i wyrézniajgca. Omawiamy réznice miedzy marka
ekspercka a marka transformacyjng. Modut pomaga wyjs$¢ z chaosu i zauwazyé, co jest esencja jej pracy z klientkami. Efektem jest
klarowna deklaracja misji marki.

MODUL 2 — Twoja historia jako dar i fundament marki osobistej

Uczestniczka odkrywa swoja historie transformacji i uczy sie, jak przeku¢ ja w spéjny przekaz marki. Pracujemy nad oswojeniem
widocznosci i przetamaniem syndromu oszustki, by méc pokazac¢ sie jako przewodniczka dla innych kobiet. W module pojawiajg sie
elementy storytellingu, autoprezentaciji i narracji eksperckiej. Uczestniczka okresla kluczowe momenty swojej historii, ktére buduja
zaufanie i pokazuja jej autentycznos$é. Tworzy takze pierwsze tresci oparte na swojej drodze — gotowe do publikacji w social mediach.
Modut umacnia tozsamos¢ marki.

MODUL 3 — Idealna klientka: potrzeby, emocje, pragnienia

Modut prowadzi do gtebokiego zrozumienia idealnej klientki — jej codziennych problemdw, marzen, blokad i pragnien. Uczestniczka
tworzy emocjonalng mape klientki, aby wiedzie¢, jakie tresci i oferty beda do niej przemawiaé. Uczymy sie formutowania przekazu, ktéry
trafia w sedno potrzeb odbiorczyni. Modut wzmacnia poczucie kompetencji — uczestniczka zaczyna rozumie¢, ze naprawde potrafi
pomoc. Powstaje pierwsza wersja persony marketingowej oraz opis drogi transformaciji klientki.

MODUL 4 — Twoja unikalna metoda: 3-5 filarow, ktore tworza Twaj
proces

Uczestniczka tworzy swojg autorskg metode pracy opartg na jej doswiadczeniu, wiedzy, zasobach i historii. Modut przetamuje
przekonanie ,nie mam metody” oraz lek przed niewystarczalnoscig. Pracujemy nad opisaniem 3-5 etapéw transformacji, ktére prowadza
klientke od problemu do rozwigzania. Tworzymy przejrzysta strukture pracy z klientem, ktérg mozna wykorzysta¢ w ofercie, komunikacji i
sprzedazy. Modut wzmacnia profesjonalizm i unikalno$¢ marki osobistej.

MODUL 5 — Mini-oferta z Duszy: Twoja pierwsza ptatna propozycja

Uczestniczka tworzy pierwszg oferte, ktéra jest lekka, prosta i idealna do rozpoczecia sprzedazy w social mediach. Pracujemy nad lekiem
przed sprzedazg i przekonaniami dotyczacymi przyjmowania pieniedzy w branzy pomocowej. Uczestniczka tworzy nazwe, obietnice
transformaciji, zakres pracy, forme i cene swojej mini-oferty. Uczy sie prezentowac jg w social mediach w sposéb naturalny i nienachalny.
Efektem jest gotowa oferta, ktérg mozna sprzedac jeszcze w trakcie programu.

MODUL 6 — Oferta gtéwna: program, mentoring, kurs + pricing

W module uczestniczka tworzy oferte gtéwna — te, ktéra reprezentuje peten proces jej pracy i przynosi najwieksza wartos¢ klientce.
Pracujemy nad strukturg modutéw, zakresem pracy, korzysciami, rezultatami oraz elementami dodatkowymi (bonusy, materiaty, sesje).
Nastepnie zajmujemy sie pricingiem — wyceng oferty z perspektywy wartosci, nie czasu. Uczestniczka tworzy finalny opis swojej oferty
oraz mini—landing lub post sprzedazowy. Modut przetamuje blokady finansowe i lek przed wycena.

MODUL 7 — Strategia komunikaciji: filary tresci, storytelling,
widocznosé



Modut uczy, jak komunikowa¢ sie w social mediach w sposoéb spéjny, profesjonalny i angazujacy. Uczestniczka tworzy swoje 3 filary
komunikacji, ktére stang sie podstawg jej contentu eksperckiego. Pracujemy nad storytellingiem, pisaniem postow, nagrywaniem wideo i
prowadzeniem live'déw. Omawiamy strategie budowania zaufania i relacji z odbiorcami. Uczestniczka tworzy 7-dniowy plan publikaciji i
pierwsze tresci zgodne z jej marka.

MODUL 8 — Budowanie spotecznosci + widocznos¢ bez wypalenia

Uczestniczka uczy sie prowadzi¢ social media w sposob, ktéry wzmacnia, a nie wypala. Modut dotyczy budowania zaangazowanej
spotecznosci poprzez rytm publikacji, wartosciowe tresci i relacje. Pracujemy nad lekiem ,co ludzie powiedzg”, poréwnywaniem sie i
ocena. Omawiamy dziatania na IG/Facebooku, ktére zwiekszajg zasiegi organiczne. To modut o réwnowadze miedzy widocznoscia a
dobrostanem.

MODUL 9 — Lejek produktowy: lead magnet, newsletter, Sciezka
klientki

W tym module uczestniczka uczy sie budowaé podstawowe narzedzia sprzedazy online: lead magnet, newsletter, darmowe materiaty i
mini-wyzwania. Omawiamy flow klientki od pierwszego kontaktu az po zakup oferty. Uczestniczka tworzy prosty schemat lejka, ktory
zacznie dziata¢ nawet przy matej spotecznosci. Wprowadzamy kompetencje cyfrowe: tworzenie PDF, landing page, zapisy, narzedzia
newsletterowe. Modut wzmacnia zaufanie do procesu sprzedazy.

MODUL 10 — Sprzedaz z Duszy + marketing lekki i skuteczny

Ostatni modut skupia sie na etycznej, lekkiej i naturalnej sprzedazy opartej na relacji. Uczestniczka poznaje strukture rozmowy
sprzedazowej, formy prezentowania oferty i sposoby finalizowania zakupu. Pracujemy nad lekiem przed odrzuceniem oraz poczuciem
winy zwigzanym ze sprzedazg. Omawiamy podstawy reklamy online oraz tworzenia prostych kampanii w Ads Managerze. Modut kofczy
sie stworzeniem 90-dniowego planu dziatania obejmujgcego content, marketing i sprzedaz.

Grupowa sesja robocza to interaktywny, praktyczny blok szkoleniowy, podczas ktérego uczestniczki pracujg nad konkretnymi zadaniami,
wyzwaniami i elementami swoich projektéw (rozwojowych lub biznesowych) we wspotpracy z trenerem i grupa. Jest to czesé¢
warsztatowa i procesowa, nastawiona na dziatania praktyczne, testowanie rozwigzan oraz wzajemne wspieranie sie w budowaniu
kompetenciji. Przewidziano 5 sesji.

Sesja taczy w sobie kilka form pracy:

¢ burza mézgéw,

e Q&A z trenerem,

¢ konsultacje grupowe,

¢ praca wtasna nad zadaniami,

¢ dyskusja moderowana,

¢ analiza przypadkow uczestniczek.

Celem ses;ji jest umozliwienie uczestniczkom przetozenia wiedzy zdobytej w czesci teoretycznej na praktyczne dziatania oraz uzyskanie
natychmiastowego feedbacku. Uczestniczki moga zadawac pytania, konsultowa¢ swoje pomysty, wspdlnie szuka¢ kreatywnych
rozwigzan, testowa¢ komunikaty i strategie oraz rozwija¢ swoje projekty w oparciu o wsparcie grupy i doswiadczenie prowadzacej.

Sesja robocza wzmacnia proces uczenia sie poprzez wymiane doswiadczen i dobrych praktyk, pozwala spojrze¢ na swoje dziatania z
nowych perspektyw oraz zwigeksza zaangazowanie uczestniczek.

Dzieki tej formie pracy uczestniczki szybciej pokonuja blokady, dopracowujg swoje pomysty i integrujg wiedze w praktyce.
Efekt sesji:

Uczestniczki koniczg spotkanie z realnymi postepami w pracy, gotowymi rozwigzaniami, odpowiedziami na kluczowe pytania oraz
Wyzszym poziomem zrozumienia materiatu szkoleniowego.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 15



Przedmiot / temat
zajec

[FEF Modut 1
[1215]
Modut 2

Grupowa

sesja robocza

Modut 3
Modut 4

Grupowa

sesja robocza

Modut 5
Modut 6

Grupowa

sesja robocza

Modut 7
Modut 8

Grupowa

sesja robocza

Modut 9
Modut 10

Grupowa

sesja robocza

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Beata Biegata

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

12-01-2026 14:00
12-01-2026 15:45
16-01-2026 14:00
19-01-2026 14:00
19-01-2026 15:45
23-01-2026 14:00
26-01-2026 14:00
26-01-2026 15:45
30-01-2026 14:00
02-02-2026 14:00
02-02-2026 15:45
06-02-2026 14:00
09-02-2026 14:00
09-02-2026 15:45
13-02-2026 14:00

Cena

4 500,00 PLN

4 500,00 PLN

Godzina
zakonczenia

15:30

1715

15:30

15:30

17:15

15:30

15:30

17:15

15:30

15:30

17:15

15:30

15:30

17:15

15:30

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30



Koszt osobogodziny brutto 150,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 150,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

Beata Biegata

Mentorka biznesowa i trenerka rozwoju zawodowego, specjalizujgca sige w pracy z kobietami w
branzy pomocowej. Lgczy wiedze biznesowa, psychologiczng i mindsetowa z wieloletnim
doswiadczeniem w prowadzeniu programéw rozwojowych, mentoringdw i kurséw online. Wspiera
klientki w budowaniu stabilnych, etycznych i dochodowych bizneséw ustugowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Dodatkowe informacje:
1.Wymagany poziom obecnosci na zajeciach min. 80 % czasu szkoleniowego.

2.Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od
podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983).

3.Istnieje mozliwos¢ przygotowania szkolenia indywidulnie pod potrzeby uczestnika jestesmy elastyczni w zakresie doboru tematyki oraz
dogodnego terminu.

Informacje dodatkowe

Materiaty szkoleniowe:

Kazdy uczestnik otrzymuje po szkoleniu nastepujgce materiaty / pomoce szkoleniowe:
a) opracowane materiaty edukacyjne -skrypt szkoleniowy w wersji papierowej,

b) prezentacja ktéra byta wyswietlana podczas szkolenia

c) pomoce dydaktyczne takie jak: literatura branzowa, raporty branzowe,

Warunki techniczne

Szkolenia on line:
MINIMALNE WYMAGANIA TECHNICZNE:
- Procesor 2-rdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany 4-rdzeniowy); - 2GB pamigci RAM

(zalecane 4GB)



- System operacyjny Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana
najnowsza wersja) - Przegladarka internetowa Google Chrome (zalecana), Mozilla Firefox
lub Safari (zaktualizowane do najnowszej wersji)

- State tacze internetowe o predkosci 1,5 Mbps (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jakosci
HD) - kamera, mikrofon oraz gtosniki lub stuchawki - wbudowane lub zewnetrzne
Aplikacja ZOOM jest kompatybilna ze wszystkimi urzgdzeniami stacjonarnymi oraz
mobilnymi (1j. laptop, tablet, telefon komaérkowy)

Link do szkolenia zostanie przekazany uczestnikom droga mailowa najpdzniej w przeddzien rozpoczecia szkolenia. Dane dostepowe do
ustugi zostang opublikowane w karcie ustugi nie pdzniej niz w przeddzien rozpoczecia szkolenia.

Pomoc techniczna w trakcie szkolenia pod numerem telefonu 604930075

Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w wyzej wymienionych celach.

Kontakt

Beata Biegata

E-mail kontakt@beatabiegala.pl
Telefon (+48) 604 930 075




