Mozliwos$¢ dofinansowania

Budowa zintegrowanego lejka 5000,00 PLN brutto
marketingowo-sprzedazowego w ustugach 5000,00 PLN netto
iTr:-EC specjalistycznych - szkolenie indywidualne 250,00 PLN  brutto/h

Numer ustugi 2026/02/20/156609/3350914

IT ENGINEERING &
CONSULTING
SPOLKA Z
OGRANICZONA © Olsztyn
ODPOWIEDZIALNOS

CIA
*okokokok 49/5  (© 20:00h

1408 ocen 3 01.06.2026 do 19.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakornczenia rekrutacji

& Ustuga szkoleniowa

& stacjonarna

250,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do os6b prowadzacych dziatalnos$¢ lub
pracujgcych w sektorze ustug zdrowotnych oraz specjalistycznych, ktére
chca rozwijaé kompetencje w zakresie strategicznego planowania
dziatan marketingowych oraz projektowania systemu pozyskiwania
klientow.

Uczestnikami szkolenia moga by¢ w szczegdlnosci:
v wtasciciele gabinetéw, klinik i placéwek zdrowotnych

v specjalisci $wiadczacy ustugi zdrowotne (np. fizjoterapeuci, osteopaci,
dietetycy, terapeuci)

v osoby budujgce marke osobistg w branzy zdrowia

v osoby odpowiedzialne za marketing i rozwéj ustug

v menedzerowie i koordynatorzy ds. komunikacji

v przedsiebiorcy rozwijajacy dziatalnos¢ lokalng lub online

Szkolenie dedykowane jest osobom, ktére chcg uporzadkowad i
profesjonalizowaé proces pozyskiwania klientéw.

31-05-2026



Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

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

P kani i BUR
odstawa uzyskania wpisu do BU 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikow do projektowania strategii marketingowej oraz budowy lejka pozyskiwania klientow,
spojnych z celami biznesowymi oraz specyfikg rynku ustug zdrowotnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

opisuje strukture strategii
. . Test teoretyczny
marketingowej w ustugach zdrowotnych

omawia zaleznosci miedzy celami

. . . . Test teoretyczny
biznesowymi a marketingowymi

charakteryzuje proces podejmowania
" . . Test teoretyczny
decyzji przez klienta/pacjenta

omawia etapy $ciezki decyzji klienta

Test teoretyczny
(Customer Journey)

definiuje punkty styku klienta z marka Test teoretyczny

Postuguje sie wiedza z zakresu

budowania lejka marketingowo- opisuje role doswiadczenia klienta w

5 Test teoretyczn
sprzedazowego procesie pozyskiwania i konwersji yezny

omawia strukture lejka marketingowego Test teoretyczny

omawia role strony internetowej w

Test teoretyczn
procesie konwersji yezny

charakteryzuje funkcje mediéw
spotecznosciowych w procesie Test teoretyczny
akwizycji

opisuje mechanizmy budowania
zaufania w marketingu ustug Test teoretyczny
zdrowotnych



Efekty uczenia sie

buduje lejek marketingowo-
sprzedazowy

buduje relacje wewnetrzne i zewnetrzne

Kryteria weryfikacji

wykorzystuje zasady budowy strategii
marketingowej w analizie wiasnej
dziatalnosci

planuje cele marketingowe spéjne z
celami biznesowymi

analizuje Sciezke decyzji
klienta/pacjenta

identyfikuje punkty styku klienta z
marka

opracowuje mape Customer Journey

projektuje strukture lejka
marketingowego

planuje komunikacje na
poszczegolnych etapach lejka

wykorzystuje media spotecznosciowe
jako element systemu pozyskiwania
klientow

analizuje funkcje strony internetowej w

procesie konwersji

dobiera dziatania marketingowe
zwiekszajace skutecznosé
pozyskiwania klientéow

podejmuje bardziej $wiadome decyzje
dotyczace dziatan promocyjnych

wykazuje postawe strategiczng i
analityczna

buduje profesjonalne podejscie do
planowania marketingu

krytycznie analizuje wlasne dziatania
marketingowe

wykazuje gotowo$¢ do optymalizaciji
proceséw pozyskiwania klientow

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



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

2o

Szkolenie ,Projektowanie strategii marketingowej i lejka pozyskiwania klientéw
na strategicznym i procesowym podejsciu do marketingu ustug zdrowotnych.

to specjalistyczna ustuga rozwojowa skoncentrowana

Program szkolenia obejmuje zagadnienia zwigzane z budowa struktury strategii marketingowej, powigzaniem dziatafh promocyjnych z
celami biznesowymi oraz analizg procesu podejmowania decyzji przez klienta. Uczestnicy poznajg mechanizmy wptywajace na
zachowania klientéw/pacjentéw, uczg sie identyfikowaé punkty styku odbiorcy z marka oraz analizowa¢ doswiadczenie klienta (Customer
Journey).

Drugi dzier szkolenia poswiecony jest projektowaniu lejka marketingowego oraz zasadom budowania komunikacji dopasowanej do
poszczegdlnych etapéw decyzji klienta. Omawiana jest rola mediéw spotecznosciowych jako kanatu pozyskiwania uwagi i budowania
relacji oraz strony internetowej jako narzedzia konwersji i wzmacniania zaufania.

Istotnym elementem szkolenia jest rozwijanie umiejgetnosci $wiadomego projektowania systemu pozyskiwania klientéw, ktéry taczy
dziatania wizerunkowe, edukacyjne i sprzedazowe w spéjny proces marketingowy.

Szkolenie ma charakter warsztatowy — uczestnicy pracujg na analizach, przyktadach rynkowych oraz wtasnych modelach biznesowych, co
umozliwia praktyczne zastosowanie zdobytej wiedzy.

Teoria: 8h

praktyka: 10h, 15min

Modut 1. Architektura strategii marketingowej (teoria 1h, praktyka 1h)

e Struktura nowoczesnej strategii marketingowej

e Elementy strategii w ustugach zdrowotnych

¢ Najczestsze btedy planowania dziatan promocyjnych
e Strategia jako system, nie pojedyncze dziatania

Cwiczenie: analiza obecnych dziatan uczestnika

Modut 2. Cele biznesowe vs cele marketingowe (teoria 1h, praktyka 1h)

* Powigzanie marketingu z wynikami finansowymi
» Cele wizerunkowe, sprzedazowe, relacyjne

e Jak definiowac realistyczne cele marketingowe

¢ Marketing jako narzedzie realizaciji strategii firmy



Modut 3. Sciezka decyzji klienta (teoria 1h, praktyka 1h)

¢ Proces podejmowania decyzji w ustugach zdrowotnych

e Etapy: Swiadomos¢ - zainteresowanie — zaufanie — decyzja
¢ Psychologia klienta/pacjenta

e Bariery i momenty krytyczne

Modut 4. Punkty styku klienta z marka (teoria 1h, praktyka 1h)

e Touchpointy online i offline

¢ Rola pierwszego kontaktu

e Spéjnosc¢ doswiadczenia klienta

¢ Wptyw komunikacji na postrzeganie eksperckosci

Modut 5. Customer Journey PRO (praktyka 1h)

¢ Analiza doswiadczen klienta
e Identyfikacja luk i barier
e Projektowanie lepszego doswiadczenia

Cwiczenie: mapa $ciezki klienta
Modut 6. Projektowanie lejka marketingowego (teoria 2h, praktyka 1h)

e Struktura lejka w ustugach specjalistycznych
e Etapy pozyskiwania i konwers;ji

¢ Lejek jako proces budowania relacji

¢ Najczestsze btedy konstrukcji lejka

Modut 7. Social media jako kanat akwizycji (teoria 1h, praktyka 1h)

¢ Rola SM w generowaniu zainteresowania
¢ Budowanie widocznosci i relacji

e Typy tresci na réznych etapach lejka

e Mechanizmy przyciggania odbiorcéw

Modut 8. Strona internetowa jako narzedzie konwers;ji (teoria 1h, praktyka 1h)

¢ Funkcja strony w procesie decyzji klienta
¢ Elementy zwiekszajace zaufanie

e UX a decyzje zakupowe

¢ Najczestsze btedy stron ustugowych

Modut 9. Komunikacja w lejku (praktyka 1h)

¢ Dopasowanie komunikatow do etapu decyzji

e Jezyk ekspercki vs sprzedazowy

¢ Tresci edukacyjne, wizerunkowe, sprzedazowe
e Spojnosc¢ narracji

Modut 10. Budowanie zaufania i konwersji (praktyka 1h, 15min)

¢ Mechanizmy psychologiczne

e Autorytet, wiarygodnosé, dowody spoteczne

¢ Redukcja obiekgciji klienta

e Zaufanie jako kluczowy element sprzedazy ustug zdrowotnych

Walidacja (15min)

Walidacja umiejetnosci praktycznych odbywa sie w trakcie zaje¢ z zastosowaniem metody Obserwacja w warunkach symulowanych
prowadzong przez walidatora ustugi, nie ingerujgc w czes$¢ edukacyjng ustugi rozwojowej. Proces ten pozwala na biezacg ocene
kompetenciji uczestnikédw nabywanych podczas szkolenia. Ostateczne potwierdzenie zdobytych kompetencji nastepuje po czesci



edukacyjnej, poprzez napisanie przez uczestnika testu wiedzy, w ktérym uwzgledniane sg wyniki zaréwno obserwaciji praktycznej, jak i
testu teoretycznego.

Szkolenie realizowane jest w formie warsztatowej, z wykorzystaniem prezentacji multimedialnych, ¢wiczen praktycznych oraz analizy
przyktadow. Zajecia sg indywidualne.

Uczestnicy majag zapewniony dostep do materiatéw szkoleniowych w formie prezentacji lub materiatéw dydaktycznych przekazywanych w
trakcie szkolenia lub po jego zakonczeniu.

Szkolenie odbywa sie w sali szkoleniowej wyposazonej w niezbedna infrastrukture dydaktyczng, w szczegélnosci:

e stanowiska dla uczestnikow,
 sprzet multimedialny (projektor/monitor, komputer),
¢ dostep do internetu.

Uczestnicy powinni posiadaé¢ podstawowe umiejetnosci obstugi komputera oraz urzadzenie umozliwiajgce udziat w ¢wiczeniach
praktycznych (np. laptop lub smartfon z dostepem do internetu).

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych (45 min). Przerwy zostaty wliczone do godzin ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy . X R i Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia
Modut 1.
Architektura Joanna
. L. 01-06-2026 12:00 13:30 01:30
strategii Rudziewicz
marketingowej
Modut 2.
Cele biznesowe Joanna
L. 01-06-2026 13:30 15:00 01:30
vs cele Rudziewicz
marketingowe
EFEE) Modut 3.
. Joanna
Sciezka decyzji . 01-06-2026 15:00 16:30 01:30
. Rudziewicz
klienta
Joanna
przerwa o 01-06-2026 16:30 17:00 00:30
Rudziewicz
Modut 4.
. Joanna
Punkty styku L. 01-06-2026 17:00 18:30 01:30
. Rudziewicz
klienta z marka
[Z5E) Modut 5.
Joanna
Customer L. 01-06-2026 18:30 19:15 00:45
Rudziewicz
Journey PRO
Modut 6.
Projektowanie Joanna
. L 19-06-2026 09:00 11:15 02:15
lejka Rudziewicz

marketingowego



Przedmiot / temat Prowadzacy

Modut 7.

Social media Joanna
jako kanat Rudziewicz
akwizycji

Modut 8.

Strona
Joanna

internetowa jako L
] Rudziewicz

narzedzie
konwersji

Joanna

LPAKN Przerwa

Rudziewicz

Modut 9.

Komunikacja w
lejku

Joanna
Rudziewicz

Modut 10.

Budowanie Joanna
zaufania i Rudziewicz
konwersji

walidacja -

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

Data realizacji Godzina Godzina

zajeé rozpoczecia zakonczenia
19-06-2026 11:15 12:45
19-06-2026 12:45 14:15
19-06-2026 14:15 14:45
19-06-2026 14:45 15:30
19-06-2026 15:30 16:30
19-06-2026 16:30 16:45

Cena

5000,00 PLN

5000,00 PLN

250,00 PLN

250,00 PLN

Liczba godzin

01:30

01:30

00:30

00:45

01:00

00:15



O Joanna Rudziewicz

H specjalistka ds. marketinguy, strategii komunikacji oraz produkcji tre$ci wizualnych. Od wielu lat
aktywnie zwigzana z branzg marketingowa, gdzie zdobywata doswiadczenie zaréwno w pracy
agencyjnej, jak i po stronie marek.

W ostatnich latach systematycznie podnosita swoje kompetencje w obszarach nowoczesnego
marketingu, w szczegélnosci w zakresie strategii komunikacji cyfrowej, analityki marketingowe;j,
budowania lejkéw sprzedazowych, content marketingu oraz projektowania komunikacji wizualne;.
Rozwijata umiejetnosci zwigzane z marketingiem efektywnos$ciowym, e-commerce oraz tworzeniem

spoéjnych strategii obecnosci marek w kanatach online.

Posiada praktyczne doswiadczenie w realizacji kampanii marketingowych, zarzadzaniu projektami,
SEQ, social media oraz produkcji materiatéw foto i video dla firm i marek osobistych.

Obecnie prowadzi wtasng agencje marketingowg Eleo Media, w ramach ktérej realizuje strategie
marketingowe B2B, dziatania wizerunkowe oraz projekty contentowe. Réwnolegle prowadzi
szkolenia i warsztaty z zakresu marketingu, komunikacji marki oraz budowania skutecznych dziatan

promocyjnych.

Specjalizuje sie w taczeniu podejscia strategicznego z praktyka rynkowa.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w postaci prezentaciji i skryptu zostang udostepnione uczestnikom podczas ustugi oraz po jej realizac;ji.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem skorzystania z ustugi jest bezposredni zapis na ustuge za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych oraz wypetnienie ankiety
oceniajgcej ustuge rozwojowa.

Informacje dodatkowe

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto
doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%. Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w
sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz szczeg6towych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

ul. Seweryna Pienieznego 18B/205
10-006 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

Kontakt

Marta Skraba



o E-mail szkolenia@it-ec.pl

£~ Telefon (+89) 451 055 967



