Mozliwos$¢ dofinansowania

Marketing cyfrowy, sprzedaz i obstuga 3 000,00 PLN brutto

klienta - szkolenie 3000,00 PLN netto

" Numer ustugi 2026/08/21/18793/3759012 18750 PLN brutto/h
187,50 PLN netto/h

|

(

WSTiE 250,00 PLN cena rynkowa @
Wyzsza Szkota
Turystyki i Ekologii & Ustuga szkoleniowa
w Suchej [ zdalna w czasie rzeczywistym
Beskidzkiej

& Zajecia grupowe
ok hk Kk 48/5  (© 16:00h

204 oceny ) 11.12.2026 do 16.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Zakres uprawnien

Biznes / Marketing

Szkolenie jest przeznaczone dla wtascicieli, menedzeréw i pracownikéw
zajmujgcych sie marketingiem, sprzedazg, e-commerce, komunikacja,
pozyskiwaniem klientéw, obstugg i rozwojem relaciji z klientami.

Najwiecej skorzystajg osoby, ktdre taczg kilka z tych zadan i chca
uporzadkowac caty proces: od dotarcia do klienta, przez sprzedaz, po
obstuge po zakupie. Nie jest potrzebne doswiadczenie w
zaawansowanych systemach marketingowych.

Szkolenie przeznaczone jest rowniez dla uczestnikdw projektu Matopolski
Pociag do Kariery - sezon 1 oraz innych projektéw dofinansowan.

12

03-12-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie
wyzszym i nauce (t. j. Dz. U. 2 2024 r. poz. 1571, z pdzn. zm.)

Inne formy ksztatcenia, w tym kursy doksztatcajgce i szkolenia



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do planowania i prowadzenia dziatah marketingowych, sprzedazowych i obstugowych w
kanatach cyfrowych.

Po szkoleniu uczestnik mapuje $ciezke klienta, dobiera kanaty marketingowe, projektuje komunikacje, organizuje
pozyskiwanie i kwalifikowanie potencjalnych klientéw, pracuje z CRM, prowadzi dziatania sprzedazowe oraz ustala
standard obstugi i sposéb mierzenia efektéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji
Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Mapuije etapy, identyfikuje bariery,
Analizuje Sciezke klienta i dobiera P Py, i ¥

dobiera kanaty do co najmniej trzech Analiza dowodéw i deklaraciji
cyfrowe punkty kontaktu. i

etapow.

Okresla cel i odbiorce Analiza dowodoéw i deklaraciji
Projektuje dziatania marketingu
cyfrowego. dobiera kanat, tre$é, wezwanie do

. e Analiza dowodéw i deklaraciji
dziatania i miernik.

Okresla zrodta, kryteria kwalifikacji,

. ! Analiza dowodoéw i deklaraciji
statusy i sposéb dalszego kontaktu
Projektuje proces pozyskiwania i

kwalifikowania potencjalnych klientéw.

wskazuje moment przekazania do
) P Analiza dowodéw i deklaracji

sprzedazy.
Przygotowuje propozycje wartosci i Obserwacja w warunkach
kontakt, reaguje na obiekcje symulowanych
Prowadzi cyfrowe dziatania
sprzedazowe.
ustala kolejny krok i sposéb Obserwacja w warunkach
dokumentowania w CRM. symulowanych
Dobiera kanaty, sposéb przekazania
kontekstu, odpowiedz na zapytanie lub
Projektuje standard wielokanatowej . P ,Py Obserwacja w warunkach
o reklamacje, zasady eskalacji oraz
obstugi klienta. . . . . symulowanych
dziatanie podtrzymujace relacje po
zakupie.

Dobiera wskazniki, interpretuje prosty

Ocenia efektywnos¢ dziatan na . . . .. .
Y zestaw danych i wskazuje obszar oraz Analiza dowodoéw i deklaraciji

podstawie danych. . . . .
dziatanie optymalizacyjne.

Kwalifikacje i kompetencje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane 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

Zajecia majg charakter warsztatowy. Uczestnicy pracujg na jednym przypadku biznesowym i przechodzg od pozyskania zainteresowania,
przez sprzedaz, do obstugi i utrzymania klienta.

Modut 1. Cyfrowa sSciezka klienta

Czas: 2 h 00 min

e etapy i punkty kontaktu;

e segmentacja i propozycja wartosci;
¢ wielokanatowo$¢ i bariery;

e ¢wiczenie: mapa $ciezki.

Modut 2. Marketing cyfrowy i konwersja

Czas: 2 h 30 min

¢ wyszukiwarki, media spotecznosciowe, e-mail i marketing tresci;

¢ komunikacja wedtug celu i odbiorcy;

« strona docelowa (landing page), formularz i wezwanie do dziatania;
¢ podstawy testowania tresci.

Modut 3. Pozyskiwanie potencjalnych klientéw i CRM

Czas: 2 h 15 min

e pozyskiwanie danych kontaktowych;

¢ kwalifikacja potencjalnych klientéw i statusy;
e CRM jako kontekst relacji;

¢ dalszy kontakt i przekazanie do sprzedazy.

Modut 4. Nowoczesna sprzedaz cyfrowa

Czas: 2 h 15 min

e sprzedaz oparta na potrzebach i wartosci;
¢ kontakt, oferta i kolejny krok;

¢ obiekcje i dalszy kontakt;

» dosprzedaz i sprzedaz uzupetniajaca.



Modut 5. Wielokanatowa obstuga klienta

Czas: 2 h 15 min

¢ e-mail, telefon, formularz, czat i media spotecznosciowe;

¢ ciaggtos¢ komunikacji i zachowanie kontekstu;

¢ reklamacje, eskalacja i odzyskiwanie jakosci relacji;

¢ proaktywny kontakt po zakupie, utrzymanie klienta i dziatania wspierajace jego dalszy sukces.

Modut 6. Dane i optymalizacja catej Sciezki klienta

Czas: 2 h 15 min

e wskazniki dobrane do celu, m.in. konwersja, koszt pozyskania, czas odpowiedzi i utrzymanie klienta;
e analiza lejka i miejsc utraty klientéw;

e dobdr dziatan usprawniajgcych;

e warsztat: plan catej $ciezki klienta i plan pierwszych 30 dni wdrozenia zmian.

Produkt koncowy uczestnika

Plan cyfrowej Sciezki klienta obejmujacy punkty kontaktu, dziatania marketingowe, proces pozyskiwania potencjalnych klientéw i
sprzedazy, standard obstugi, mierniki oraz plan pierwszych 30 dni wdrozenia zmian.

8. Organizacja walidac;ji

taczny czas walidacji: 1 godz. 30 min.

Walidacje przeprowadza osoba inna niz trener.

Ocena planu i przygotowanych materiatow

Czas: 30 minut
Walidator ocenia przygotowane materiaty wedtug ustalonych kryteriéw (,spetnia / nie spetnia”) i wskazuje dowdd uzasadniajagcy ocene.

Metoda walidacji: analiza dowodéw i deklaracji.

Mikro-symulacje sprzedazowe i obstugowe

Czas: 60 minut

Uczestnik wykonuje krétkie zadanie lub bierze udziat w symulacji. Walidator ocenia sposéb dziatania, podjete decyzje i rezultat wedtug
przygotowanej karty oceny.

Metoda walidacji: obserwacja w warunkach symulowanych.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

Cyfrowa
Sciezka
klienta i
integracja
marketingu,
sprzedazy i
obstugi

Zajecia

- Przerwa

Marketing
cyfrowy —
kanaty,
komunikacja i
konwersja

Zajecia

Marketing
cyfrowy —
dokoriczenie
planu
kampanii

Zajecia

5213 K& Przerwa

Pozyskiwanie
potencjalnych
klientéw i
CRM - od
kontaktu do
szansy
sprzedazowej

Zajecia

Nowoczesna

sprzedaz

cyfrowa — L
Zajecia

oferta,

obiekcje i

dalszy

kontakt

- Przerwa

Obstuga
wielokanatow
a — standardy
i sytuacje
problemowe

Zajecia

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

14-12-2026

14-12-2026

14-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

09:00

11:00

11:15

09:00

11:00

11:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

11:00

11:15

13:00

11:00

11:15

13:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy
0 Dare.
wskazniki i L

Zajecia Prowadzacy

warsztat catej
$ciezki klienta

- Przerwa -

- Walidacja -

- Walidacja -
Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zaje¢
w tym suma godzin walidaciji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

16-12-2026

16-12-2026

16-12-2026

16-12-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:15

11:30

12:00

Liczba godzin

16:00
13:30
01:30
01:00
20:00
Cena
3000,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

3 000,00 PLN

187,50 PLN

187,50 PLN

Godzina
zakonczenia

11:15

11:30

12:00

13:00

Liczba godzin

02:15

00:15

00:30

01:00



Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Prowadzacy
‘ ' Specjalista ds. marketingu i sprzedazy

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma materiaty elektroniczne wykorzystywane podczas zajeé, w tym:

¢ mape Sciezki klienta

¢ szablon mini-planu kampanii

¢ karte kwalifikacji potencjalnych klientow

e szablon lejka i statuséw CRM

e scenariusze sprzedazowe i obstugowe

¢ arkusz wskaznikéw i szablon planu pierwszych 30 dni

Warunki uczestnictwa

Uczestnik powinien posiada¢ podstawowa umiejetnos$¢ obstugi komputera, przegladarki i typowych aplikacji biurowych.
Do udziatu potrzebny jest komputer lub laptop, na ktérym mozna jednoczesnie uczestniczy¢ w spotkaniu online i wykonywac éwiczenia.

Warunkiem udziatu w szkoleniu jest podpisanie umowy z WSTIE na $wiadczenie ustugi szkoleniowej.

Informacje dodatkowe

To szkolenie daje podstawy wspdlne dla réznych branz. Warianty B2B, turystyczny i medyczny rozwijajg je w odniesieniu do konkretnego
rynku.

Ustuga obejmuje 16 godzin zegarowych, w tym 13 godz. 30 min zaje¢ merytorycznych, 1 godz. 30 min walidacji oraz 1 godz. 00 min
przerw.

Warunki techniczne

Zajecia w formie zdalnej w czasie rzeczywistym sa realizowane poprzez platforme Webex.

Wymagania techniczne:



komputer / laptop ze statym dostepem do Internetu (Szybkos$¢ pobierania/przesytania: minimalna
2 Mb/s / 128 kb/s; zalecana 4 Mb/s / 512 kb/s )

przegladarka internetowa — zalecane: Google Chrome, Mozilla Firefox

stuchawki lub dobrej jakosci gtosniki

mikrofon

zalecane: kamera (w przypadku komputeréw stacjonarnych)

spokojne miejsce, odizolowane od zewnetrznych czynnikdw rozpraszajacych

Kontakt

ﬁ E-mail szkola@wste.edu.pl

Telefon (+48) 337 844 605

Anna Oleksa-Kazmierczak



