Mozliwos$¢ dofinansowania

Projektowanie Strategii Marketingowej i
ﬁ Lejka Pozyskiwania Klientéw - szkolenie

w Numer ustugi 2026/06/02/188147/3603406

EDUVERO SPOLKA
Z OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

© Olsztyn

& Ustuga szkoleniowa

ClA [ stacjonarna

Kk Kk Kk 49/5 ¥ Zzajecia indywidualne
® 16:00 h

28 ocen

5 22.08.2026 do 23.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

5100,00 PLN brutto
5100,00 PLN netto
318,75 PLN brutto/h
318,75 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do 0os6b zainteresowanych marketingiem,
reklama i sprzedazg, ktére chca zdoby¢ lub rozwing¢ kompetencije
zwigzane z planowaniem strategii marketingowej oraz budowaniem

procesow pozyskiwania klientéw.

W szczegdlnosci szkolenie przeznaczone jest dla:

¢ specjalistéw marketingu i komunikacji,
Grupa docelowa ustugi o pracownikéw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta,
¢ specjalistéw social media i content marketingu,
o freelanceréw i oséb budujgcych marke osobista,
¢ 0s6b planujgcych rozpoczecie dziatalnos$ci gospodarczej,
¢ studentéw i absolwentéw kierunkéw zwigzanych z marketingiem,

mediami i zarzadzaniem,

¢ wszystkich osob chcacych rozwija¢ kompetencje w obszarze

marketingu i sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 1
Data zakonczenia rekrutacji 21-08-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikdw do samodzielnego projektowania strategii marketingowej, planowania dziatan
komunikacyjnych oraz budowania skutecznych proceséw pozyskiwania klientéw poprzez rozwdj wiedzy z zakresu
marketingu, customer journey, lejkéw sprzedazowych i budowania zaufania marki, a takze nabycie umiejetnosci
tworzenia dziatan wspierajgcych rozwdj sprzedazy i komunikacji z odbiorcami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
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Efekty uczenia sie

Projektuje podstawowe zatozenia
strategii marketingowej dla wybrane;j
marki lub ustugi

Analizuje Sciezke klienta i projektuje
dziatania wspierajace proces
pozyskiwania odbiorcow

Wykorzystuje narzedzia marketingowe
do budowania wiarygodnosci i
rozpoznawalnosci marki

Kryteria weryfikacji

okresla cele marketingowe

dobiera odpowiednie kanaty
komunikacji

planuje dziatania promocyjne

dopasowuje komunikacje do grupy
odbiorcéw

uzasadnia proponowane rozwigzania
marketingowe

identyfikuje potrzeby klienta na
poszczegolnych etapach Sciezki
zakupowej

okresla punkty kontaktu klienta z marka

planuje dziatania zwiekszajace
zaangazowanie odbiorcéw

dobiera rozwigzania wspierajgce
konwersje

analizuje efektywno$¢ proponowanych
dziatan

planuje wykorzystanie referenc;ji i
portfolio

dobiera dziatania z zakresu content
marketingu

wykorzystuje elementy social proof

proponuje dziatania wzmacniajace
zaufanie do marki

przygotowuje podstawowe zatozenia
komunikacji eksperckiej

Metoda walidacji
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Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

uwzglednia potrzeby i oczekiwania Obserwacja w warunkach
klientéw podczas planowania dziatan symulowanych

wykazuje odpowiedzialno$¢ za
y ) P Obserwacja w warunkach

K .
przygotowywane rekomendacje symulowanych

marketingowe

Wykazuje gotowos¢ do podejmowania

$wiadomych decyzji marketingowych dostrzega znaczenie budowania Obserwacja w warunkach
opartych na analizie potrzeb odbiorcéw. dtugofalowych relacji z odbiorcami symulowanych
jest otwarty na analize informacji Obserwacja w warunkach
zwrotnych i modyfikacje dziatan symulowanych
przestrzega zasad etycznej komunikacji Obserwacja w warunkach
marketingowej symulowanych

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 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 walidacji?

TAK

Program

Szkolenie koncentruje sie na praktycznych aspektach tworzenia strategii marketingowej oraz projektowania skutecznych proceséw
pozyskiwania klientow. Uczestnicy poznajg zasady planowania komunikacji marketingowej, budowania sciezki klienta oraz tworzenia
lejkéw sprzedazowych wspierajgcych realizacje celéw biznesowych.

W trakcie szkolenia omawiane sg zagadnienia zwigzane z analiza zachowarn odbiorcéw, projektowaniem doswiadczen klienta, doborem
odpowiednich dziatart marketingowych oraz budowaniem dtugofalowych relacji z klientami. Uczestnicy uczg sie réwniez wykorzystywacé
narzedzia wspierajgce automatyzacje komunikaciji i organizacje proceséw marketingowych.



Program ma charakter praktyczny i pozwala uczestnikom zrozumie¢, jak planowac dziatania marketingowe prowadzace do zwiekszania
zaangazowania odbiorcéw, budowania wiarygodnosci marki oraz skutecznego pozyskiwania klientow.

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych. Przerwy uwzgledniono w harmonogramie i zostaty wliczone w godziny szkolenia.

Modut 1. Fundamenty strategii marketingowej (teoria 2h, praktyka 1h)

Rola strategii marketingowej w budowaniu przewagi konkurencyjnej
Cele marketingowe i ich znaczenie

Analiza potrzeb odbiorcéw

Planowanie dziatan promocyjnych

Kanaty komunikacji marketingowej

Modut 2. Tworzenie strategii komunikacji marki (teoria 30min, praktyka 1h)

Budowanie spoéjnej komunikaciji

Dobdr komunikatéw do grup docelowych
Planowanie dziatan w réznych kanatach
Dopasowanie przekazu do odbiorcy
Tworzenie planu komunikacji

Modut 3. Customer Journey — $ciezka klienta (teoria 30min, praktyka 1h)

Analiza procesu zakupowego

Punkty styku klienta z marka

Projektowanie doswiadczen klienta

Budowanie zaangazowania odbiorcéw

Identyfikacja potrzeb na poszczegdlnych etapach $ciezki klienta

Modut 4. Projektowanie procesu pozyskiwania klientéw (praktyka 1h)

Pozyskiwanie uwagi odbiorcy

Budowanie zainteresowania oferta
Tworzenie relacji z potencjalnymi klientami
Dziatania wspierajgce decyzje zakupowa
Konwersja odbiorcy na klienta

Modut 5. Lejek marketingowy i sprzedazowy (teoria 30min, praktyka 1h)

Budowa lejka marketingowego

Etapy lejka sprzedazowego

Dobér dziatan do poszczegodlnych etapéw

Planowanie dziatan zwiekszajgcych skutecznos¢ sprzedazy
Analiza efektywnosci lejka

Modut 6. Automatyzacja i optymalizacja dziatarn marketingowych (teoria 2h, praktyka 1h)

Narzedzia wspierajgce komunikacje marketingowa
Automatyzacja kontaktu z odbiorcami

Planowanie kampanii marketingowych
Organizacja proceséw marketingowych
Optymalizacja dziatan promocyjnych

Modut 7. Budowanie zaufania i wiarygodnosci marki (teoria 1h, praktyka Th 15min)

Social proof jako narzedzie marketingowe
Wykorzystanie referenciji i portfolio
Content marketing w budowaniu relacji
Tworzenie eksperckiego wizerunku marki
Budowanie dtugofalowej wiarygodnosci

walidacja (15min)



Walidacja przeprowadzana jest na zakoriczenie szkolenia i obejmuje weryfikacje wiedzy oraz umiejetnosci uczestnika.

Czes¢ teoretyczna - test wiedzy (10 minut) Uczestnik przystepuje do testu sprawdzajgcego znajomo$¢ zagadnier omawianych podczas
szkolenia.

Czesc¢ praktyczna — obserwacja w warunkach symulowanych (5 minut) Walidacja umiejetnosci odbywa sie poprzez obserwacje
uczestnika podczas wykonywania zadania praktycznego.

Ocena prowadzona jest przez osobe przeprowadzajgca walidacje i obejmuje sposéb wykorzystania zdobytej wiedzy w praktyce,
poprawno$¢ doboru narzedzi oraz umiejetnos¢ formutowania rekomendacji marketingowych.

Warunkiem zaliczenia walidacji jest uzyskanie pozytywnego wyniku zaréwno z czesci teoretycznej, jak i praktycznej.

Dla lepszego przyswojenia programu szkoler Uczestnicy otrzymajg materiaty dydaktyczne oraz przeprowadzony zostanie test

sprawdzajacy wiedze przed i po szkoleniu, ktérego ukoriczenie pozwoli Uczestnikom uzupetnienie i uporzadkowanie dotychczasowe;j
wiedzy.

Ustuga prowadzona jest w formie ¢wiczen, zajg¢ praktycznych, wyktadu oraz dyskusji z uczestnikami szkolenia.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 14

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy L. . ; . Liczba godzin
temat aktywnosci zajec rozpoczecia zakonczenia

Modut
1.

Fundamenty - Joanna
. Zajecia . 22-08-2026 08:00 11:00 03:00
strategii Rudziewicz

marketingowe
j

- Przerwa - 22-08-2026 11:00 11:15 00:15

Modut

2. Tworzenie
Joanna

strategii Zajecia L 22-08-2026 11:15 12:45 01:30
L Rudziewicz
komunikacji

marki

- Przerwa - 22-08-2026 12:45 13:15 00:30

Modut

3. Customer J

Journey - Zajecia oanna 22-08-2026 13:15 14:45 01:30
. Rudziewicz

Sciezka

klienta

- Przerwa - 22-08-2026 14:45 15:00 00:15



Przedmiot /
temat

Modut
4.

Projektowanie
procesu
pozyskiwania
klientéw

Modut

5. Lejek
marketingowy
i sprzedazowy

em-

Modut
6.

Automatyzacj
ai
optymalizacja
dziatan
marketingowy
ch

11214 B

Modut

7. Budowanie
zaufania i
wiarygodnosc
i marki

-

em-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Joanna
Rudziewicz

Joanna
Rudziewicz

Joanna
Rudziewicz

Joanna
Rudziewicz

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji
zajeé

22-08-2026

23-08-2026

23-08-2026

23-08-2026

23-08-2026

23-08-2026

23-08-2026

23-08-2026

Godzina
rozpoczecia

15:00

08:00

09:30

09:45

12:45

13:15

15:30

15:45

Liczba godzin

16:00

13:45

00:15

02:00

18:30

Godzina
zakonczenia

16:00

09:30

09:45

12:45

13:15

15:30

15:45

16:00

Liczba godzin

01:00

01:30

00:15

03:00

00:30

02:15

00:15

00:15



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5100,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5100,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 318,75 PLN
Koszt osobogodziny netto 318,75 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Joanna Rudziewicz

specjalistka ds. marketingu, strategii komunikacji oraz produkc;ji tresci 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 wizualnej.
Rozwijata umiejetnos$ci zwigzane z marketingiem efektywnos$ciowym, e-commerce oraz tworzeniem
spojnych strategii obecnosci marek w kanatach online.

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

Obecnie prowadzi wtasng agencje marketingowa 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 tgczeniu 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 realizaciji.

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 przypadkuy, 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 szczegétowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF lub w
ktorymkolwiek Regionalnym Programie lub FERS albo przez podmiot powigzany z Operatorem lub Partnerem kapitatowo lub osobowo.

Cena ustugi nie obejmuje kosztédw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegélnosci kosztédw srodkdw trwatych
przekazywanych Uczestnikom/-czkom projektu, kosztéw dojazdu i zakwaterowania

Adres

ul. Sprzetowa 6/1
10-467 Olsztyn

woj. warmifnsko-mazurskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@eduvero.pl

Telefon (+48) 720 450 441

Leszek Sliwinski



