Mozliwos$¢ dofinansowania

Unico Biznes: Marketing ustug 7 872,00 PLN brutto
s rozwojowych — szkolenie z planowania, 6 400,00 PLN netto
, realizacji i ewaluacji dziatan 218,67 PLN brutto/h
U N ICO marketingowych. 177,78 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/03/17/160223/3413406 187,50 PLN  cena rynkowa @

UNICO SP. Z 0.0.

© Poznan / stacjonama
Yk Kk k 49/5 )

& Ustuga szkoleniowa
415 ocen ® 36 h

5 25.05.2026 do 29.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do wtascicieli firm szkoleniowych, treneréw,
konsultantéw oraz oséb rozwijajacych lub planujacych rozwoéj ustug
edukacyjnych. Obejmuje osoby na poziomie poczatkujgcym i
$redniozaawansowanym, ktére chcg uporzadkowac oferte szkoleniowa,

Grupa docelowa ustugi zwiekszy¢ skutecznosc¢ dziatarn marketingowych oraz rozwija¢ sprzedaz
ustug rozwojowych. Uczestnikami moga by¢ réwniez specjalisci
marketingu i sprzedazy pracujacy z ofertg edukacyjng. Szkolenie znajduje
zastosowanie zaréwno w dziatalnos$ci zawodowej, jak i w rozwoju
wiasnych projektéw szkoleniowych.

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 1

Data zakonczenia rekrutacji 24-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 36

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga szkoleniowa przygotowuje uczestnikédw do samodzielnego projektowania i rozwijania oferty ustug szkoleniowych
w oparciu o potrzeby rynku oraz do planowania i realizacji dziatan marketingowych. Szkolenie prowadzi do efektywnego
wykorzystania narzedzi komunikacji, budowania strategii marketingowej oraz zarzadzania procesem pozyskiwania i
obstugi klientow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji
- analizuje potrzeby odbiorcéw ustug

szkoleniowych
Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
Projektuje oferte ustugi szkoleniowej w - definiuje propozycje wartosci ustugi
oparciu o analize potrzeb rynku. szkoleniowe;j

Wywiad swobodny

Analiza dowodoéw i deklaraciji
- opracowuje strukture oferty
szkoleniowej

Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
- identyfikuje grupy docelowe i ich

problemy
Wywiad swobodny
Analiza dowodéw i deklaraciji
Opracowuje strategie marketingowa dla - formutuje komunikat wartosci dla
ustugi szkoleniowe;j. ustugi

Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
- przygotowuje plan dziatan

marketingowych
Wywiad swobodny

- prezentuje oferte szkoleniowga w
sposoéb dopasowany do potrzeb klienta Wywiad ustrukturyzowany

Prowadzi komunikacje marketingowg i
1€ gowa - dobiera argumenty sprzedazowe do

sprzedazowa z klientem. Wywiad ustrukturyzowan
P 2 sytuacji klienta y y y

- reaguje na pytania i watpliwosci

Wywiad ustrukturyzowan
klientow y y y



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- identyfikuje podstawowe wskazniki

. . . Wywiad ustrukturyzowany
efektywnos$ci marketingowe;j

Analizuje efektywnos¢ dziatan - interpretuje wyniki dziatan .
. . . .. . Wywiad ustrukturyzowany
marketingowych i planuje ich rozwdj. marketingowych

- opracowuje kierunki optymalizacji i

Wywiad ustrukturyzowan
rozwoju oferty y y y

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Dzien 1: Architektura oferty szkoleniowej w ujeciu marketingowym
Modut 1 — Rynek ustug rozwojowych i mechanizmy wyboru ustug (teoria)

¢ specyfika rynku ustug szkoleniowych

¢ modele funkcjonowania firm szkoleniowych
¢ czynniki wptywajace na decyzje klientow

¢ analiza konkurencji w branzy szkoleniowej

Modut 2 - Projektowanie wartosci ustugi szkoleniowej (teoria + praktyka)

e model Value Proposition w ustugach szkoleniowych
¢ analiza potrzeb odbiorcéw ustug

* definiowanie wartosci ustugi szkoleniowej

e identyfikacja grup docelowych

¢ dopasowanie oferty do potrzeb rynku



Modut 3 - Budowanie oferty szkoleniowej (praktyka)

¢ analiza ofert szkoleniowych pod katem marketingowym
e opracowanie propozycji wartosci
¢ struktura skutecznej oferty szkoleniowe;j

Dzien 2: Strategia marketingowa ustug szkoleniowych
Modut 1 — Model strategii marketingowej ustug edukacyjnych (teoria)

¢ model strategii: oferta — odbiorca — komunikat — kanaty — dziatania marketingowe
¢ analiza ustugi szkoleniowej

e identyfikacja problemdéw klientow

¢ budowanie komunikatu wartosci

Modut 2 - Projektowanie komunikacji marketingowej (teoria + praktyka)

¢ model komunikatu: problem — wiedza - rozwigzanie
e marketing tresci w ustugach szkoleniowych

e komunikacja ekspercka

e dobor kanatéw promociji

Modut 3 - Plan marketingowy ustugi szkoleniowej (praktyka)

e opracowanie komunikatu wartosci dla ustugi
e przygotowanie 90-dniowego planu marketingowego
¢ planowanie dziatan marketingowych

Dzien 3: Generowanie zapytan i konwersja w marketingu ustug szkoleniowych
Modut 1 — System generowania zapytan (teoria)

¢ model lejka marketingowego (Awareness — Interest — Inquiry — Conversion)
e 7zrodta pozyskiwania klientow dla ustug szkoleniowych
» Sciezka klienta (customer journey)

Modut 2 - Proces konwersji zapytan na decyzje zakupowe (teoria)

¢ etapy procesu decyzyjnego klienta

e struktura komunikaciji z klientem

e prezentacja wartosci ustugi szkoleniowej
e reagowanie na watpliwosci klientow

Modut 3 - Komunikacja z klientem (praktyka)

e symulacje sytuacji komunikacyjnych
e analiza przypadkow
¢ doskonalenie prezentac;ji oferty

Dzien 4: Organizacja procesu marketingowego i obstugi klienta
Modut 1 - Zarzadzanie zapytaniami klientéw (teoria)

¢ model obstugi zapytan klientow
e organizacja procesu marketingowego
e budowanie relacji z klientami

Modut 2 — Narzedzia wspierajagce marketing ustug (teoria)

¢ podstawowy model CRM w firmie szkoleniowej
e zarzadzanie komunikacja z klientem
e monitorowanie dziatari marketingowych

Modut 3 - Projekt procesu obstugi zapytan (praktyka)

e projekt procesu obstugi klienta
e schemat zarzadzania kontaktami
* organizacja pracy z zapytaniami



Dzien 5: Analiza efektywnosci i rozwéj dziatarn marketingowych
Modut 1 - Analiza efektywnosci dziatarn marketingowych (teoria)

e podstawowe wskazniki marketingowe (KPI)
e analiza wynikdw dziatai marketingowych
e interpretacja danych

Modut 2 - Rozwdj i optymalizacja dziatann marketingowych (teoria + praktyka)

¢ identyfikacja obszaréw rozwoju
e optymalizacja dziatarn marketingowych
¢ rozwdj oferty szkoleniowej

Modut 3 - Plan rozwoju marketingowego ustugi (praktyka)

e opracowanie planu rozwoju dziatari marketingowych
e podsumowanie wypracowanych rozwigzan
e konsultacje i omdwienie rezultatéw

Walidacja efektéw uczenia sie (wywiad ustrukturyzowany, analiza dowodéw)

¢ weryfikacja osiggniecia efektéw uczenia sie
e analiza przygotowanych materiatéw
¢ indywidualny wywiad z uczestnikiem

Opis procesu walidacji efektéow uczenia sie

Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzana jest po zakonczeniu realizacji wszystkich modutéw dydaktycznych szkolenia, w ostatnim
dniu ustugi, zgodnie z harmonogramem. Walidacja realizowana jest w formule stacjonarnej, w miejscu realizacji ustugi, po zakonczeniu
czesci teoretycznej i praktycznej szkolenia.

Proces walidacji obejmuje weryfikacje osiggniecia efektéw uczenia sie okreslonych w Karcie Ustugi, odnoszacych sie do projektowania

oferty ustug szkoleniowych, opracowywania strategii marketingowej, prowadzenia komunikacji marketingowej i sprzedazowej z klientem
oraz analizy efektywnosci dziatarn marketingowych.

Walidacja realizowana jest w odniesieniu do zdefiniowanych efektéw uczenia sie oraz przypisanych do nich kryteriéw weryfikacji, przy
zastosowaniu nastepujgcych metod walidac;ji:

¢ Analiza dowodow i deklaraciji, stuzgca weryfikacji przygotowanych przez uczestnika materiatéw, opracowanej oferty szkoleniowej oraz
planéw marketingowych,

¢ Wywiad swobodny, polegajacy na rozmowie weryfikacyjnej dotyczacej sposobu projektowania ustug, definiowania wartosci oraz
doboru dziatan marketingowych,

e Wywiad ustrukturyzowany, polegajacy na uporzadkowanej rozmowie sprawdzajgcej umiejetnos¢ prowadzenia komunikacji z klientem,
prezentacji oferty, reagowania na obiekcje oraz analizy efektywnos$ci dziatari marketingowych.

Warunkiem przystapienia do walidacji jest spetnienie wymogéw formalnych udziatu w szkoleniu, w szczegdlnosci uzyskanie 100%
frekwencji oraz zaangazowanie Uczestnika w realizacje czesci teoretycznej i praktycznej szkolenia.

Proces walidacji prowadzony jest z zachowaniem rozdzielnosci funkcji, polegajacej na oddzieleniu procesu ksztatcenia i szkolenia od
procesu walidacji.

Pozytywny wynik walidacji potwierdzany jest zaswiadczeniem ukoniczenia szkolenia oraz certyfikatem, zawierajgcym informacje o
uzyskaniu kompetencji oraz potwierdzenie przeprowadzenia walidacji efektéw uczenia sie w oparciu o zdefiniowane kryteria weryfikacji.

e Szkolenie prowadzone jest w sposéb indywidualny.

¢ Uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy.

e Warunkiem koniecznym do osiggniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
¢ Ustuga realizowana jest w 36 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).

e Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: lista obecnosci.

e Zajecia praktyczne: 15 godzin dydaktycznych / zajecia teoretyczne: 21 godziny dydaktyczne

¢ Przerwy sg zaplanowane pomiedzy modutami ustugi rozwojowej i wliczajg sie do tgcznego czasu jej trwania.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 26

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

zajec

Dzien 1.

Modut 1. Rynek
ustug
rozwojowych i
mechanizmy
wyboru ustug
(teoria)

Przerwa

Dzien 1.

Modut 2.
Projektowanie
wartosci ustugi
szkoleniowej
(teoria +
praktyka)

Przerwa

Dzien 1.

Modut 3.
Budowanie oferty
szkoleniowej
(praktyka)

Dzien 2.

Modut 1. Model
strategii
marketingowe;j
ustug
edukacyjnych
(teoria)

Przerwa

Dzien 2.

Modut 2.
Projektowanie
komunikacji
marketingowej
(teoria +
praktyka)

Przerwa

Prowadzacy

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

zajec

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

rozpoczecia

10:00

11:30

11:45

13:30

13:45

10:00

11:30

11:45

13:30

zakonczenia

11:30

11:45

13:30

13:45

15:30

11:30

11:45

13:30

13:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:45

00:15

01:45

01:30

00:15

01:45

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Dzier 2.

Modut 3. Plan
marketingowy
ustugi
szkoleniowej
(praktyka)

[lEZ) Dzien 3.
Modut 1. System
generowania
zapytan (teoria)

IPFY Przerwa

Dzien 3.
Modut 2. Proces
konwersji
zapytan na
decyzje
zakupowe
(teoria)

Przerwa

Dzie 3.

Modut 3.
Komunikacja z
klientem
(praktyka)

Dzien 4.

Modut 1.
Zarzadzanie
zapytaniami
klientow (teoria)

Przerwa

Dzier 4.

Modut 2.
Narzedzia
wspierajace
marketing ustug
(teoria)

Przerwa

Dzien 4.

Modut 3. Projekt
procesu obstugi
zapytan
(praktyka)

Prowadzacy

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

Data realizacji
zajeé

26-05-2026

27-05-2026

27-05-2026

27-05-2026

27-05-2026

27-05-2026

28-05-2026

28-05-2026

28-05-2026

28-05-2026

28-05-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

10:00

11:30

11:45

13:30

13:45

10:00

11:30

11:45

13:30

13:45

Godzina
zakonczenia

15:30

11:30

11:45

13:30

13:45

15:30

11:30

11:45

13:30

13:45

15:30

Liczba godzin

01:45

01:30

00:15

01:45

00:15

01:45

01:30

00:15

01:45

00:15

01:45



Przedmiot / temat
zajec

Dzier 5.

Modut 1. Analiza
efektywnosci
dziatan
marketingowych
(teoria)

2y Przerwa

PERXT) Dzien 5.
Modut 2. Rozwéj
i optymalizacja
dziatan
marketingowych
(teoria +
praktyka)

Przerwa

Dzien 5.

Modut 3. Plan
rozwoju
marketingowego
ustugi (praktyka)

Dzien 5.

Walidacja
efektéw uczenia
sie (wywiad
ustrukturyzowan
y, analiza
dowodow)

Cennik

Prowadzacy

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

MONIKA LISSER

Data realizacji
zajeé

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

11:45

13:30

13:45

14:15

Godzina
zakonczenia

11:30

11:45

13:30

13:45

14:15

15:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:45

00:15

00:30

00:45

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 872,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 400,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 218,67 PLN



Koszt osobogodziny netto 177,78 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

MONIKA LISSER

0Od ponad 20 lat dziata w obszarze biznesowym, wspierajac przedsiebiorcéw, trenerow i
szkoleniowcow w rozwoju ich dziatalnosci. Na przestrzeni ostatnich 5 lat zrealizowata liczne
projekty szkoleniowe i doradcze, pomagajac firmom w budowaniu struktur sprzedazy, rozwijaniu
sieci handlowych, wdrazaniu procedur marketingowych i sprzedazowych, réwniez z wykorzystaniem

nowoczesnych narzedzi internetowych.

Jako trener i wyktadowca zrealizowata ponad 3000 godzin szkolen, w tym ponad 2000 godzin
dofinansowanych w ramach BUR i KFS. Specjalizuje sie w szkoleniach z budowania i efektywnosci
marki osobistej, prowadzenia mediow spotecznosciowych, projektowania stron internetowych,
obstugi biura i pracy w zawodzie Wirtualnej Asystentki. Prowadzi takze autorskie projekty rozwojowe
dla treneréw i szkoleniowcdw, pomagajac im przygotowac oferty szkoleniowe, zdobywaé
dofinansowanie oraz rozwija¢ ich dziatalno$¢ edukacyjna.

Jako certyfikowany audytor doskonale rozumie wage standardéw jakosci, procedur i zgodnosci z
regulacjami — zaréwno w kontekscie prowadzenia dziatalnos$ci gospodarczej, jak i w realizacji
projektow rozwojowych. Dzieki temu skutecznie wspiera firmy i instytucje w przygotowaniu do
audytoéw, weryfikacji dokumentacji oraz wdrazaniu dziatan naprawczych i usprawniajgcych.

Aktywnie wspiera przedsiebiorstwa i organizacje w pozyskiwaniu réznego rodzaju wsparcia — od
doradztwa biznesowego, przez projektowanie strategii marketingowych, po przygotowanie
wnioskdéw o dotacje.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych w formie drukowanej i/lub elektronicznej, zawierajgcych oméwienie
realizowanych modutow, najwazniejsze zagadnienia merytoryczne oraz treSci pomocnicze wspierajgce proces uczenia si¢ i praktyczne
wykorzystanie wiedzy po zakorczeniu szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Podany termin szkolenia ma charakter orientacyjny. Po zapisie termin zostanie uzgodniony, aby jak najlepiej dopasowa¢ sie do potrzeb
uczestnika.

Jezeli ztozytes wniosek u Operatora, ale nie zapisates sie na ustuge, skontaktuj sie z nami w celu rezerwacji. Bez wstepnej informacji nie
dajemy gwarancji miejsca na ustudze.

Informacje dodatkowe



Unico Sp. z 0.0. zapewnia sale szkoleniowa z osobnymi stanowiskami dla kazdego Uczestnika. Sale sg dostosowane do wymogoéw
sanitarno-epidemiologicznych oraz wymogéw BHP. Kazde szkolenie w Unico jest ubezpieczone.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, pod warunkiem ze dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztéw szkolenia. W
przypadku mniejszego wsparcia finansowego, do ceny netto ustugi dodawany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Przepis na podstawie ktérego stosowane jest zwolnienie: Zwolnienie z podatku VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzgdzenia
Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnief od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

Adres

ul. Elzbiety Druzbackiej 1A/1
60-745 Poznan

woj. wielkopolskie

W petni wyposazona sala szkoleniowa Unico.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771

RAFAL LISSER



