Mozliwos$¢ dofinansowania

Jak budowa¢ zaufanie i marke w mediach
ﬁ spotecznosciowych, ktora sprzedaje

dtugofalowo.
Numer ustugi 2026/01/28/199303/3290398

THE GLOW SPOLKA
Z OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA © 16h

B3 05.05.2026 do 06.05.2026

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

3 570,00 PLN
3 570,00 PLN
223,13 PLN

223,13 PLN

brutto
netto
brutto/h
netto/h

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Informatyka i telekomunikacja / Internet

Szkolenie skierowane jest do przedsiebiorcéw, wiascicieli firm, kadry
zarzadzajgcej oraz oséb odpowiedzialnych za komunikacje i sprzedaz w
mediach spotecznosciowych, ktére chcg budowaé zaufanie do marki i
zwiekszac¢ skutecznos¢ dziatan sprzedazowych w dtugim okresie.

Adresowane jest do 0s6b prowadzacych profile firmowe w mediach
spotecznosciowych, ktére chcg nauczyé sie tworzy¢ komunikacje
sprzedazowag oparta na relacjach, wartosci i spéjnej strategii, bez
stosowania nachalnych technik sprzedazy.

Uczestnikami moga by¢ zaréwno osoby poczatkujace, jak i srednio
zaawansowane, ktére chca uporzadkowac swoje dziatania w social
mediach i $wiadomie rozwija¢ marke osobistg lub firmowa.
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Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikédw do samodzielnego planowania i realizowania dziatan komunikacyjnych
oraz sprzedazowych w mediach spotecznosciowych w oparciu o budowanie zaufania, relacji i spojnej strategii marki, bez
stosowania nachalnych technik sprzedazy.

Uczestnicy nauczg sie tworzy¢ tresci i procesy komunikacyjne, ktére wspierajg dtugofalowg sprzedaz oraz $wiadome
prowadzenie relacji z klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza:

Uczestnik rozumie zasady budowania
zaufania i relacji z odbiorcami w
mediach spotecznosciowych oraz
mechanizmy wptywajace na decyzje
zakupowe klientéw.

Uczestnik zna etapy $ciezki klienta w
mediach spotecznosciowych oraz role
tresci, relacji i komunikacji w procesie
sprzedazowym.

Uczestnik potrafi zaplanowa¢ spdéjna
$ciezke komunikacji sprzedazowej
prowadzaca od publikacji tresci do
kontaktu z klientem.

Uczestnik potrafi prowadzi¢ rozmowy
sprzedazowe w wiadomosciach
prywatnych w sposéb nienachalny i
relacyjny.

Uczestnik odpowiedzialnie komunikuje
oferte w mediach spotecznosciowych,
dbajac o relacje, spoéjnosé¢ przekazu i
komfort odbiorcy.

Uczestnik $wiadomie planuje dziatania
sprzedazowe w mediach
spotecznosciowych z uwzglednieniem
dtugofalowego budowania marki.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik analizuje przyktady
komunikacji marek w mediach
spotecznos$ciowych i wskazuje
elementy wptywajace na zaufanie oraz
dlugofalowa sprzedaz.

Uczestnik opisuje etapy Sciezki klienta
od kontaktu z trescig do podjecia
decyzji zakupowe;j..

Uczestnik opracowuje prosty schemat
dziatar komunikacyjnych w mediach
spotecznosciowych.

Uczestnik przedstawia sposéb
odpowiedzi na zapytanie klienta z
wykorzystaniem zasad komunikacji
relacyjnej.

Uczestnik uzasadnia dobér stylu
komunikac;ji i form kontaktu z klientem
w mediach spotecznosciowych.

Uczestnik prezentuje krétki plan dziatan
sprzedazowych oparty na relacjach i
wartosci.

Metoda walidaciji

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodoéw i deklaraciji



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 walidacji?

TAK

Program

Dzien 1 — Fundamenty zaufania i decyzji zakupowych (8 godzin)

1. Wprowadzenie do sprzedazy relacyjnej w mediach spotecznos$ciowych (1 godz.)
- Réznice miedzy sprzedaza nachalng a sprzedaza oparta na relacji
- Dlaczego zaufanie jest kluczowym czynnikiem decyzji zakupowych
- Rola komunikaciji i spéjnego wizerunku marki w social mediach

2. Psychologia decyzji zakupowych klientéw (1 godz.)

- Emocje i potrzeby jako podstawa decyzji zakupowych

— Znaczenie bezpieczenstwa, autentycznosci i estetyki komunikacji

— Wptyw tresci edukacyjnych i wizerunkowych na sprzedaz

3. Sciezka klienta w mediach spoteczno$ciowych (1 godz.)

- Etapy kontaktu klienta z marka: od tresci do decyzji

- Rola postow, relacji i wiadomosci prywatnych w procesie sprzedazy
- Najczestsze miejsca utraty zainteresowania klienta

4. Profil w mediach spotecznosciowych jako narzedzie sprzedazy (1 godz.)
- Elementy profilu budujgce wiarygodnos¢ i zaufanie

- Jak komunikowac¢ oferte bez bezposredniej sprzedazy

- Analiza przyktadéw profili marek

— przerwa —

5. Tresci, ktdre sprzedaja bez presji (1 godz.)

- Rodzaje postow wspierajacych sprzedaz relacyjng

- Jezyk korzysci i narracja dopasowana do odbiorcy

- Laczenie edukacji, emocji i oferty

6. Call to action w komunikaciji relacyjnej (1 godz.)



- Jak zaprasza¢ do kontaktu bez wywierania pres;ji

- Przyktady miekkich CTA w postach i relacjach

- Najczestsze btedy w komunikatach sprzedazowych

7. Relacje i kulisy pracy jako element budowania zaufania (1 godz.)
- Pokazywanie procesu, wartosci i standardow pracy

- Budowanie autentycznego wizerunku marki

- Rola regularnosci i spéjnosci komunikacji

8. Warsztat praktyczny — analiza i modyfikacja komunikacji (1 godz.)
- Praca na przyktadach wtasnych tresci uczestnikéw

- Dostosowanie komunikatéw do sprzedazy relacyjnej

Dzien 2 — Praktyczne wykorzystanie sprzedazy relacyjnej (8 godzin)
9. Komunikacja sprzedazowa w wiadomosciach prywatnych (1 godz.)
- Zasady prowadzenia rozmoéw z klientem

- Odpowiadanie na zapytania w sposéb relacyjny

- Schematy rozméw wspierajgcych decyzje klienta

10. Oferta oparta na wartosci, a nie cenie (1 godz.)

- Jak opisywac ustugi w sposéb zrozumiaty i atrakcyjny

- Komunikowanie ceny bez obnizania wartosci

- Budowanie spojnego przekazu oferty

11. Prosty model sprzedazy w mediach spotecznosciowych (1 godz.)
- Powtarzalny schemat dziatan sprzedazowych

- Laczenie tresci, relacji i kontaktu bezposredniego

- Organizacja pracy z komunikacja

12. Najczestsze bariery i btedy w sprzedazy w social mediach (1 godz.)
- Chaos komunikacyjny i brak konsekwencji

- Nadmiar tre$ci informacyjnych

- Brak jasnego zaproszenia do kontaktu

— przerwa —

13. Budowanie dtugofalowej wartosci marki (1 godz.)

- Jak sprzedawa¢ drozej bez podnoszenia cen

- Estetyka, jezyk i ton komunikaciji

— Spojnos¢ wizerunku marki

14. Warsztat — projektowanie wtasnej Sciezki sprzedazowej (1 godz.)
- Opracowanie indywidualnego schematu dziatan

- Dopasowanie komunikacji do wtasnej branzy



15. Plan dziatan sprzedazowych na 14 dni (1 godz.)
- Plan publikaciji i relacji

- Organizacja rozmoéw z klientami

- Utrzymanie regularnosci dziatan

16. Walidacja efektdéw uczenia sie (0,5 godz.)

- Weryfikacja opracowanych schematéw i planéw
— Oméwienie efektéw pracy uczestnikow

17. Podsumowanie szkolenia (0,5 godz.)

— Whnioski i rekomendacje do dalszych dziatan

- Utrwalenie zasad sprzedazy relacyjnej

Podsumowanie czasu szkolenia:

* Teoria: 7,5 godz.

« Praktyka: 7,5 godz.

+ Walidacja efektéw uczenia sig: 0,5 godz.
* Laczny czas szkolenia: 16 godzin

* Przerwy nie sg wliczone w czas szkolenia

« Zajecia prowadzone sg w godzinach zegarowych

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé¢: 17

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

Wprowadzenie

do sprzedazy
L Izabela Betz-
relacyjnej w 05-05-2026 09:00
| Kaczmarek
mediach
spotecznosciowy
ch

Psychologia
decyzji Daniel
05-05-2026 10:00
zakupowych Kaczmarek
klientow w

branzy ustugowej

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajet

Sciezka

klienta - od
kontaktu z
trescia do decyzji
zakupowej

Profil w

mediach
spotecznosciowy
ch jako narzedzie
sprzedazy
relacyjnej

Tworzenie

tresci
sprzedazowych
bez pres;ji - dobre
praktyki

&35 Call to

action |
komunikacja
zachecajaca do
kontaktu

Relacje i

storytelling jako
element
sprzedazy ustug

Warsztat:

modyfikacja
tresci w kierunku
sprzedazy
relacyjnej

Prowadzenie
rozmoéw
sprzedazowych
w
wiadomosciach
prywatnych

Budowanie oferty
i komunikacja
ceny bez pres;ji
sprzedazowej

Prowadzacy

Izabela Betz-
Kaczmarek

Daniel
Kaczmarek

Izabela Betz-
Kaczmarek

Daniel
Kaczmarek

Izabela Betz-
Kaczmarek

Daniel
Kaczmarek

Izabela Betz-
Kaczmarek

Daniel
Kaczmarek

Data realizacji
zajeé

05-05-2026

05-05-2026

05-05-2026

05-05-2026

05-05-2026

05-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:15

14:00

15:00

16:00

17:00

09:00

10:00

Godzina
zakonczenia

12:15

13:15

15:00

16:00

17:00

18:00

10:00

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Mini-lejek

sprzedazowy w
mediach
spotecznosciowy
ch

Najczestsze
btedy w
sprzedazy online
i sposoby ich
eliminac;ji

Budowanie
wartosci ustugi
bez budowania
ceny

Projektowanie
wiasnej Sciezki
sprzedazy

D Plan

dziatan
sprzedazowych
w mediach
spotecznosciowy
ch

Walidacja

efektéw uczenia
sie

Podsumowanie
szkolenia i
zakonczenie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Izabela Betz-
Kaczmarek

Daniel
Kaczmarek

Izabela Betz-
Kaczmarek

Daniel
Kaczmarek

Izabela Betz-

Kaczmarek

Izabela Betz-
Kaczmarek

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

06-05-2026 11:15
06-05-2026 12:15
06-05-2026 14:00
06-05-2026 15:00
06-05-2026 16:00
06-05-2026 17:00
06-05-2026 17:30

Cena

3 570,00 PLN

3 570,00 PLN

Godzina
zakonczenia

12:15

13:15

15:00

16:00

17:00

17:30

18:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

00:30

00:30



Koszt osobogodziny brutto 223,13 PLN

Koszt osobogodziny netto 223,13 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
M

122

Izabela Betz-Kaczmarek

Izabela Betz-Kaczmarek — wyktadowczyni akademicka i trenerka z wieloletnim doswiadczeniem w
obszarze komunikacji wizualnej, mediéw i nowych technologii. Od kilkunastu lat zwigzana z branzg
medialng, gdzie pracowata m.in. jako redaktorka, twérczyni tresci i konsultantka strategii
komunikacyjnych. Powadzi m.in. zajecia z wystgpien publicznych, jezyka mediéw oraz komunikacji
wizualnej, tgczac wiedze akademicka z praktykg branzowa.

Ma doswiadczenie w prowadzeniu szkolen dla firm i organizacji, w tym warsztatéw z komunikac;ji
wizualnej, budowania wizerunku w social mediach oraz wykorzystania Al w marketingu i tworzeniu
tresci. W swojej pracy stawia na praktyczne umiejetnosci, aktualne narzedzia i przejrzyste metody,
ktére pomagajg uczestnikom szybko wdrozyé zmiany w codziennej pracy.

Doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w BUR.

222

Daniel Kaczmarek

Daniel Kaczmarek — tworca jednych z najwiekszych polskich i miedzynarodowych serwisow
rozrywkowych i lifestyle'owych, m.in. Kozaczek.pl, Para Los Curiosos i Dla Ciekawskich. Projekty,
ktére wspottworzyt i prowadzit, zgromadzity tgcznie wielomilionowa spotecznos$¢ i zbudowaty silng
pozycje w globalnym ekosystemie mediéw cyfrowych.

Specjalizuje sie w rozwoju marek online, a do ich wizerunku podchodzi holistycznie — taczy strategie,
estetyke, analityke i narzedzia marketingowe w spdjny system. Jest analityczny i z powodzeniem
bada wzajemne wptywy réznych obszaréw obecnosci marki w sieci: od tresci i SEO, przez social
media, po dziatania ptatne i dane uzytkownikéw. Jego wiedza obejmuje praktyczne wykorzystanie
narzedzi reklamowych Meta i Google, dzieki czemu potrafi precyzyjnie skalowaé projekty i
optymalizowa¢ ich wyniki.

W szkoleniach bazuje na realnych case studies i wieloletniej praktyce w prowadzeniu duzych,
miedzynarodowych projektéw, dzieki czemu uczestnicy dostajg konkretne, sprawdzone rozwigzania.
Doswiadczenie zawodowe walidatora zostaty zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji
ustugi w BUR.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymujg komplet materiatéw dydaktycznych przygotowanych na potrzeby realizacji ustugi rozwojowej, w

szczegolnosci:



- prezentacje szkoleniowag w formacie PDF,

- zestaw materiatéw edukacyjnych i ¢wiczen praktycznych,

- arkusze robocze wspierajgce planowanie dziatart komunikacyjnych i sprzedazowych,

- checklisty oraz przyktadowe schematy komunikacji z klientem w mediach spotecznosciowych,
— wzory tresci i struktur komunikatéw mozliwych do dalszej adaptacji w dziatalnosci uczestnika,
- liste rekomendowanych narzedzi i aplikacji wykorzystywanych w trakcie szkolenia.

Materiaty szkoleniowe udostepniane sg uczestnikom w formie elektronicznej.

Warunki uczestnictwa

Uczestnikiem szkolenia moze by¢ osoba zainteresowana rozwojem umiejetnosci z zakresu komunikacji marketingowej i sprzedazy
relacyjnej w mediach spotecznos$ciowych.

Szkolenie jest skierowane w szczegdlnosci do przedsiebiorcéw, wiascicieli firm, oséb prowadzacych dziatalno$¢ gospodarczg oraz
pracownikéw odpowiedzialnych za kontakt z klientem, marketing lub sprzedaz.

Wymagana jest podstawowa obstuga komputera lub smartfona oraz dostep do Internetu.

Nie sg wymagane wczesniejsze kwalifikacje ani doswiadczenie w sprzedazy lub marketingu.

Informacje dodatkowe

Szkolenie ma charakter praktyczny i obejmuje ¢wiczenia, analizy oraz prace warsztatowg oparta na rzeczywistych przyktadach
komunikacji sprzedazowej w mediach spotecznosciowych.

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw dydaktycznych w formie elektronicznej, w tym:

* prezentacje szkoleniowa,

+ materiaty ¢wiczeniowe,

« przyktadowe schematy komunikacji i modele sprzedazy relacyjne;j.

Po zakoniczeniu szkolenia uczestnik otrzyma imienne zaswiadczenie potwierdzajgce udziat oraz nabyte kompetencje.

W przypadku realizacji szkolenia w formule online, link do spotkania zostanie przestany uczestnikom drogg mailowga przed rozpoczeciem
zajec.

Warunki techniczne

- stabilne tagcze internetowe,

+ komputer, laptop lub tablet z kamerg i mikrofonem,

+ aktualna przegladarka internetowa,

+ mozliwos$¢ korzystania z aplikacji szkoleniowych (np. Canva, ChatGPT, Meta Business Suite),

+ dostep do poczty e-mail w celu odbioru materiatow.



Kontakt

ﬁ E-mail tnogaj@icloud.com

Telefon (+48) 882 713 548

ZUZANNA NOGAJ



