Mozliwos$¢ dofinansowania

Marketing 2.0 z Al dla firm ustugowych i 5280,00 PLN brutto
ekspertow — warsztat budowania strategii 5280,00 PLN netto
marketingowej - szkolenie 220,00 PLN brutto/h
Numer ustugi 2026/04/26/204734/3514024 220,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @
FUNDACJA © Szczecin
ROZWOJU o , oleni
KOMPETENCJI Ustuga szkoleniowa
ZAWODOWYCH ¥ stacjonarna
"AHA" {2 Zajecia grupowe

Brak ocen dla tego dostawcy ® 24:00 h
59 14.08.2026 do 16.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Identyfikatory projektow Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

Szkolenie skierowane jest do oséb dorostych indywidualnych oraz
pracownikéw firm, w szczegodlnosci freelanceréw, specjalistéw ds.
marketingu, os6b odpowiedzialnych za promocje i pozyskiwanie klientéw
w firmach ustugowych oraz twércéw produktéw cyfrowych, w tym kurséw,
ustug online i ofert eksperckich. Uczestnikami moga byé osoby dziatajgce
w sektorze ustug lokalnych, cyfrowych lub B2B, ktére samodzielnie
planuja dziatania marketingowe, tworzg tresci, obstuguja kanaty
komunikacji, pozyskujg zapytania ofertowe lub wspierajg sprzedaz ustug.
Uczestnik powinien zna¢ podstawy funkcjonowania wtasnej dziatalnosci,
marki lub oferty ustugowej. Wymagana jest podstawowa umiejetnos¢

Grupa docelowa ustugi
obstugi komputera, przegladarki internetowej i narzedzi online.

Szkolenie nie jest przeznaczone dla wtascicieli sklepdw e-commerce, ani
0s6b nastawionych gtéwnie na sprzedaz produktéw przez sklep
internetowy.

Ustuga rozwojowa adresowana réwniez dla Uczestnikéw projektu
Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe.

Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 12
Data zakonczenia rekrutacji 13-08-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



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

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Marketing 2.0 z Al dla firm ustugowych i ekspertéw — warsztat budowania strategii marketingowej — szkolenie”
przygotowuje do samodzielnego planowania strategii marketingowej dla firmy ustugowej lub marki eksperckiej, w tym
okreslania klienta idealnego, projektowania lejka Lead Generation, planowania dziatan organicznych i ptatnych oraz
opracowania planu wdrozeniowego z wykorzystaniem narzedzi Al.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

rozroznia elementy strategii
marketingowej, w tym persone, USP,
oferte, lejek Lead Generation, lead
magnet, dziatania organiczne, kampanie
ptatne i KPI

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie
Charakteryzuje elementy strategii

marketingowej firmy ustugowej lub
marki eksperckiej

charakteryzuje funkcje lejka Lead o
K _ K . Test teoretyczny z wynikiem
Generation w procesie pozyskiwania

enerowanym automatycznie
zapytan od klientéw ustugowych g y y

sporzadza profil klienta idealnego z
uwzglednieniem jego potrzeb,

. . .. Analiza dowodéw i deklaraciji
probleméw, obaw i kryteriow

Opracowuje profil klienta idealnego i decyzyjnych

podstawy pozycjonowania oferty

ustugowej
formutuje USP oraz zatozenia oferty
ustugowej dopasowanej do klienta Analiza dowodéw i deklaraciji
idealnego

opracowuje $ciezke pozyskiwania
zapytan obejmujaca ruch, lead magnet, Analiza dowodoéw i deklaraciji
nurturing oraz sprzedaz lub konsultacje

Projektuje lejek Lead Generation dla

firmy ustugowej lub marki eksperckiej dobiera lead magnet do potrzeb klienta
idealnego i okresla sposéb jego
wykorzystania w procesie pozyskiwania
kontaktow

Analiza dowodoéw i deklaraciji

przygotowuje zatozenia landing page . - "
. Analiza dowodoéw i deklaraciji
dla lead magnetu lub zapisu na ustuge

Planuje dziatania organiczne

wspierajace widocznosé i autorytet opracowuje tematy komunikacji dla
marki wybranych kanatéw organicznych,
takich jak Profil Firmy w Google, Analiza dowodoéw i deklaraciji

Facebook, Instagram, LinkedIn, email
marketing lub SEO



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

przygotowuje zatozenia kampanii
Google Ads lub Meta Ads nastawionej Analiza dowodoéw i deklaraciji

Planuje kampanie ptatne i sposéb na pozyskiwanie leadw

mierzenia efektow dziatan

marketingowych okresla podstawowe KPI oraz priorytety

dziatan do ujecia w planie Analiza dowodéw i deklaraciji
wdrozeniowym

ocenia mocne strony i obszary
wymagajace poprawy w opracowanej Analiza dowodéw i deklaraciji

strategii marketingowej
Ocenia wtasne dziatania marketingowe i

planuje dalszy rozwéj kompetenciji
formutuje wnioski z informacji zwrotnej

i planuje dalsze dziatania rozwojowe w Analiza dowodoéw i deklaraciji
zakresie marketingu ustug

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 efektow 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 walidac;ji?

TAK

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

TAK

Program

Warunki osiagniecia celu edukacyjnego

Dla osiggniecia celu edukacyjnego, polegajgcego na przygotowaniu uczestnika do samodzielnego zaplanowania strategii marketingowej
dla firmy ustugowej lub marki eksperckiej, w tym okreslenia klienta idealnego, oferty, lejka Lead Generation, dziatan organicznych,
kampanii Google Ads i Meta Ads oraz sposobu mierzenia efektéw i planu wdrozeniowego, zakoriczonego walidacjg — uczestnik powinien
prowadzi¢, planowaé prowadzenie lub odpowiadaé za dziatania marketingowe w dziatalnos$ci ustugowej, B2B, marce eksperckiej albo przy
produktach cyfrowych. Szkolenie adresowane jest do oséb dorostych indywidualnych oraz pracownikéw firm, w szczegdélnosci



freelanceréw, specjalistéw ds. marketingu i oséb odpowiedzialnych za promocje, pozyskiwanie zapytan oraz wspieranie sprzedazy ustug.
Uczestnik powinien posiada¢ podstawowg umiejetnos¢ obstugi komputera, przegladarki internetowej i narzedzi online oraz zna¢
podstawy wtasnej oferty, dziatalnosci lub marki, dla ktérej bedzie opracowywacé ,Dokument Strategii Marketingowej 2.0”.

Wykluczenia: szkolenie nie jest przeznaczone dla wtascicieli sklepéw e-commerce ani os6b nastawionych gtéwnie na sprzedaz produktéw
fizycznych przez sklep internetowy.

Zakres tematyczny
DZIEN 1 — Fundamenty Strategii Ustugowej / Lead Generation
Modut 1: Opis firmy

e Definiowanie misji i wizji firmy ustugowej lub marki eksperckiej.
e Okreslenie specyfiki dziatalnosci uczestnika.
e Uzupetnienie sekcji dotyczacej opisu firmy w ,Dokumencie Strategii Marketingowej 2.0".

Modut 2: Klient idealny / Buyer Persona w ustugach

¢ Tworzenie szczegdtowego profilu klienta idealnego.

¢ QOkreslenie potrzeb, problemow, obaw i kryteriéw decyzyjnych klienta.
¢ Dopasowanie komunikacji do klienta ustugowego.

e Uzupetnienie sekcji Buyer Persona w dokumencie strategicznym.

Modut 3: Analiza SWOT

« Identyfikacja mocnych i stabych stron wtasnej dziatalnosci.
e Okreslenie szans i zagrozen rynkowych.
¢ Wykorzystanie analizy SWOT do dalszego planowania marketingowego.

Modut 4: Lejek marketingowy / Lead Generation

e Omdwienie modelu lejka: ruch, lead magnet, nurturing, sprzedaz lub konsultacja.
¢ Projektowanie $ciezki pozyskiwania zapytan dla firmy ustugowe;.
e Dopasowanie etapow lejka do wtasnej oferty.

Modut 5: Budzet i konkurencja

¢ Planowanie podstawowego budzetu marketingowego.

e Okreslenie zatozen dotyczacych kosztu pozyskania leada.
¢ Analiza konkurenciji: oferta, komunikacja, ceny, wyrézniki.
e Uzupetnienie sekcji dotyczacej budzetu i konkurencji.

Modut 6: Lead magnety

¢ Projektowanie lead magnetu dopasowanego do klienta idealnego.
e Doboér formy lead magnetu, np. e-book, checklist, webinar, bezptatna konsultacja, materiat edukacyjny.
e Okreslenie celu lead magnetu i sposobu jego wykorzystania w lejku.

Modut 7: USP / Unikalna Propozycja Sprzedazy

¢ Definiowanie obietnicy marki.
e Okreslenie powodoéw, dla ktdrych klient ma wybra¢ dang ustuge.
¢ Formutowanie komunikatu wyrézniajgcego oferte.

Modut 8: Identyfikacja wizualna

e Omodwienie znaczenia spéjnosci wizualnej w marce ustugowej lub eksperckiej.
e Okreslenie podstawowych zatozen identyfikacji wizualnej wspierajgcej komunikacje marki.

Modut 9: Wielka Oferta / The Grand Offer

¢ Konstruowanie oferty ustugowej lub pakietu ustug.
e Dopasowanie oferty do klienta idealnego.
e Okreslenie elementow zwiekszajgcych atrakcyjnosc¢ i czytelnos¢ propozycji sprzedazowe).

DZIEN 2 — Organiczne Budowanie Autorytetu i Zasiegu



Modut 10: Strona ladowania / Landing Page

e Omodwienie struktury strony lgdowania nastawionej na konwersje.
¢ Projektowanie uktadu landing page dla lead magnetu lub zapisu na ustuge.
e Okreslenie nagtéwka, sekcji, wezwania do dziatania i elementéw budujacych zaufanie.

Modut 11: Profil Firmy w Google

¢ Planowanie optymalizacji Profilu Firmy w Google.
e QOkreslenie elementéw wptywajgcych na wiarygodnos¢ i widocznos¢ firmy ustugowej.
¢ Przygotowanie rekomendacji zmian w profilu firmy.

Modut 12: Facebook Fanpage

¢ Planowanie komunikacji na Facebooku.
e Okreslenie tematéw tresci budujgcych autorytet i relacje z odbiorcami.
e Dopasowanie komunikacji do klienta idealnego.

Modut 13: Instagram dla biznesu

¢ Planowanie wykorzystania Instagrama w budowaniu marki eksperta lub firmy ustugowe;.
e Dobdr typdw tresci: edukacyjnych, wizerunkowych, sprzedazowych.
¢ Opracowanie przyktadowych kierunkow komunikacji.

Modut 14: LinkedIn / Budowanie marki eksperta

¢ Planowanie komunikacji na LinkedIn, szczegélnie w obszarze B2B.
e Okreslenie tematéw publikacji i grup odbiorcéw.
» Dopasowanie dziatart do marki eksperckiej lub ustug profesjonalnych.

Modut 15: Email marketing / Nurturing leadéw

e Omodwienie roli email marketingu w budowaniu relacji z leadami.
¢ Planowanie podstawowej sekwencji wiadomosci po pobraniu lead magnetu.
e QOkreslenie celu wiadomosci i sposobu prowadzenia odbiorcy do kontaktu lub zakupu.

Modut 16: SEO / Content marketing / Blog

¢ Planowanie tresci eksperckich odpowiadajgcych na pytania potencjalnych klientéw.
e QOkreslenie tematow artykutow, wpiséw blogowych lub materiatéw edukacyjnych.
¢ Powiazanie tresci z etapami lejka marketingowego.

DZIEN 3 — Platne Kampanie Lead Generation
Modut 17: Google Ads — kampanie w wyszukiwarce / Search — krétkie wprowadzenie teoretyczne + warsztat

e Omdwienie podstaw planowania kampanii Google Search.
e Wyszukiwanie i grupowanie stéw kluczowych.

¢ Planowanie struktury kampanii dla firmy ustugowe;j.

¢ Przygotowanie zatozen tekstéw reklamowych.

Modut 18: Meta Ads / Facebook i Instagram dla ustug — krétkie wprowadzenie teoretyczne + warsztat

e Omdwienie typéw kampanii Meta Ads nastawionych na generowanie leadéw.
¢ Planowanie kampanii promujacej lead magnet.

e Dobor strategii reklamowej: Lead Ads, kampania konwersyjna lub remarketing.
e Dopasowanie kampanii do celu marketingowego uczestnika.

Modut 19: Podsumowanie i plan wdrozeniowy — warsztat

¢ Uporzadkowanie opracowanego ,Dokumentu Strategii Marketingowej 2.0".

¢ Ustalenie priorytetéw wdrozeniowych.

e Okreslenie dziatan do realizacji po powrocie do firmy.

e Okreslenie podstawowych wskaznikéw efektywnosci dziatan marketingowych.

e Omowienie sposobu monitorowania efektéw z wykorzystaniem KPI, Google Analytics 4 lub Google Tag Manager.

Walidacja efektéw uczenia sie



taczna ilos¢ godzin: 24 h zegarowe w tym: 3h teoria, 17,5h praktyka, 3h przerwy, 0,5 walidacja

Warunki organizacyjne

1. Szkolenie grupowe; rekomendowana wielko$é grupy: 12 oséb (maks.).

2. Uczestnicy pracujg warsztatowo na wtasnych laptopach (lub komputerach dostepnych w sali)

3. Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych 1Th=60 min.
4. Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi i moga by¢ elastycznie dostosowane do tempa pracy uczestnikdw i dynamiki szkolenia
5. Walidacja jest realizowana ostatniego dnia szkolenia
6. Metody walidacji efektéw uczenia sie: test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie, Analiza dowodow i deklaracji.

7. Walidacja prowadzona jest z zachowaniem rozdzielnosci procesu szkolenia od procesu walidacji.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 30

Przedmiot /
temat

Modut

1: Opis firmy

Modut

2: Klient
idealny /
Buyer
Personaw
ustugach

aD-

Modut

3: Analiza
SWOT

Modut
4: Lejek
marketingowy
/ Lead
Generation

Modut

5: Budzet i
konkurencja

an-

Modut

6: Lead
magnety

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

Data realizacji
zajeé

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:00

11:15

12:00

13:00

13:30

14:15

14:30

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

11:15

12:00

13:00

13:30

14:15

14:30

15:15

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

00:45

01:00

00:30

00:45

00:15

00:45



Przedmiot /
temat

Modut

7:USP/
Unikalna
Propozycja
Sprzedazy

Modut
8:

Identyfikacja
wizualna

D Modui

9: Wielka
Oferta / The
Grand Offer

D Mo

10: Strona
ladowania /
Landing Page

Modut

11: Profil
Firmy w
Google

Modut

12: Facebook
Fanpage

Modut

13: Instagram
dla biznesu

@D

Modut

14: LinkedIn /
Budowanie
marki
eksperta

Modut

15: Email
marketing /
Nurturing
leadéw

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

Data realizacji
zajeé

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

Godzina
rozpoczecia

15:15

15:45

16:15

09:00

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:15

14:00

14:15

Godzina
zakonczenia

15:45

16:15

17:00

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:15

14:00

14:15

15:30

Liczba godzin

00:30

00:30

00:45

01:15

00:45

00:15

00:45

00:45

00:30

00:45

00:15

01:15



Przedmiot /
temat

Modut

16: SEO /
Content
marketing /
Blog

Modut

17: Google
Ads —
kampanie w
wyszukiwarce
/ Search

Modut

18: Meta Ads
/ Facebook i
Instagram dla
ustug cz.1

am-

Y2 Modut
18: Meta Ads
/ Facebook i
Instagram dla
ustug cz.2

Modut

19:
Podsumowani
eiplan
wdrozeniowy

(008

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

MICHAL
LUBASZEWSK
|

Data realizacji
zajeé

15-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

Godzina
rozpoczecia

15:30

09:00

11:00

11:15

13:00

13:30

14:30

14:45

16:30

Liczba godzin

24:00

20:30

00:30

03:00

Godzina
zakonczenia

17:00

11:00

11:15

13:00

13:30

14:30

14:45

16:30

17:00

Liczba godzin

01:30

02:00

00:15

01:45

00:30

01:00

00:15

01:45

00:30



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 28:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5280,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5280,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 220,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 220,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 24:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

MICHAL LUBASZEWSKI

Michat Lubaszewski - Ekspert marketingu cyfrowego z ponad 11 letnim doswiadczeniem, wtasciciel
firmy szkoleniowej (od 2016 r.) i twérca platformy Kurs.Marketing. W latach 2020-2025 przeszkolit
ponad 34 tys. uczestnikéw w szkoleniach online i mentoringu. W okresie 2022-2025 jako konsultant
MSP realizowat audyty i wdrozenia strategii marketingowych, optymalizowat budzety Google/Meta
Ads oraz wdrazat analityke (GA4). Specjalizuje sie w Performance Marketingu (Google Ads, Meta
Ads), analityce (GTM, GA4), technicznym SEO i automatyzacji z wykorzystaniem Al. W latach 2024~
2025 ukonczyt szkolenia/certyfikacje: Meta Ads (2024), Google Ads (2024), Google Analytics 4
(2024), Google Tag Manager (2025). Od marca 2025 r. wspoétpracuje z agencjg w obszarze szkolen i
doradztwa.

Osoba prowadzaca ustuge ma kwalifikacje i doswiadczenie zgodne z tematyka ustugi zdobyte w
ostatnich 5 latach przed publikacja ustugi.




Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Dostep do interaktywnego narzedzia "Dokument Strategii Marketingowej 2.0" na platformie dostawcy ustugi.

Drukowane materiaty szkoleniowe (zeszyt ¢wiczen/workbook).

Informacje dodatkowe

Dostawca ustugi zapewnia dostepnosc¢ ustugi kazdemu zainteresowanemu uczestnikowi ze szczegélnymi potrzebami zgodnie ze
Standardem dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021-2027.

W przypadku potrzeby zapewnienia specjalnych udogodnien, przed zapisem na ustuge, prosimy o kontakt.

Zwolnienie z VAT dla ustug dofinansowanych co najmniej 70% nastepuje na podstawie § 3 ust. 1 pkt. 14 Rozporzgdzenia Ministra
Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U.
z2013r. Nr 73, poz. 1722).

Zawarto umowe z Wojewodzki Urzad Pracy w Szczecinie na Swiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych bonéw
szkoleniowych w ramach projektu Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe.

Adres

ul. Niemierzynska 17a
71-441 Szczecin

woj. zachodniopomorskie

TECHNOPARK POMERANIA

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@nasilowski.com

Telefon (+48) 605 215 500

TOMASZ NASILOWSKI



