Mozliwos$¢ dofinansowania

BEAUTY MARKETING — Kompleksowa 3 600,00 PLN brutto
strategia pozyskiwania i utrzymania 3 600,00 PLN  netto
klientow 225,00 PLN  brutto/h

225,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/08/28/26854/3774514

Ancora Natalia © Stupsk
Wojtalik
& Ustuga szkoleniowa
Fokk ok ok 5075 ¥ stacjonarna
361 ocen

{2 Zajecia grupowe
® 16:00h
£ 10.01.2027 do 11.01.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Grupe docelowa szkolenia stanowig wtasciciele i osoby zarzadzajace
salonami beauty, kosmetycznymi, fryzjerskimi i barberskimi, a takze
osoby $wiadczace ustugi w branzy beauty, ktére chca rozwijaé
. kompetencje w zakresie marketingu, budowania marki i pozyskiwania
Grupa docelowa ustugi L . . . A . .
klientéw. Szkolenie skierowane jest rowniez do oséb rozpoczynajacych
dziatalno$¢ w branzy beauty, zainteresowanych wykorzystaniem mediéw
spotecznosciowych, wizytdwki Google oraz ptatnych kampanii
reklamowych Meta Ads do skutecznego promowania swoich ustug.

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 09-01-2027
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia jest nabycie przez uczestnikow wiedzy i umiejetnosci w zakresie planowania i
prowadzenia dziatan marketingowych w branzy beauty. Uczestnik pozna zasady okreslania grupy docelowe;j i tworzenia



persony klienta, doboru kanatow komunikacji, planowania tresci w mediach spotecznosciowych, wykorzystania Google
Business Profile oraz planowania i optymalizacji kampanii reklamowych Meta Ads. Po ukoniczeniu szkolenia uczestnik

bedzie potrafit dobra¢ odpowiednie dziatania marketing

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje podstawowe
zasady marketingu w branzy beauty.

Uczestnik dobiera narzedzia i kanaty
komunikacji do promocji ustug beauty.

Uczestnik charakteryzuje zasady
planowania i optymalizacji kampanii
reklamowych Meta Ads.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Kryteria weryfikacji

Rozréznia grupy docelowe i okresla
cechy persony klienta salonu beauty.

Rozpoznaje najwazniejsze trendy i
czynniki wptywajace na
konkurencyjnos$¢ salonu beauty.

Charakteryzuje etapy lejka
marketingowego - od pozyskania
uwagi klienta do jego lojalizacji.

Rozréznia zastosowanie Instagram,
Facebook i TikTok w komunikacji
marketingowe;j.

Dobiera formaty tresci, w tym Reels, do
okreslonego celu marketingowego.

Rozpoznaje podstawowe zasady
konfiguracji i optymalizac;ji profilu
Google Business Profile.

Rozréznia cele kampanii, grupy
odbiorcow i sposoby ustalania budzetu
reklamowego.

Rozpoznaje podstawowe elementy
struktury kampanii reklamowej Meta
Ads.

Interpretuje podstawowe wyniki
kampanii i wskazuje wiasciwe dziatania
optymalizacyjne, w tym testy A/B

Metoda walidaciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



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

. RAMOWY PROGRAM SZKOLENIA
Dzien 1
1. Wprowadzenie do marketingu w branzy beauty

e Otwarcie szkolenia, przedstawienie celéw i zakresu szkolenia.
e Omowienie specyfiki rynku beauty, aktualnych trendéw i konkurenciji.
e Znaczenie dziatan marketingowych w rozwoju salonu beauty i pozyskiwaniu klientow.

2. Klient salonu beauty i jego potrzeby

e Okreslenie grupy docelowej.

e Tworzenie customer avatar/persony klienta.

¢ Analiza potrzeb, oczekiwan i zachowan klientow.

¢ Dopasowanie komunikacji marketingowej do okreslonej grupy odbiorcow.

3. Lejek marketingowy w branzy beauty

e Omodwienie etapéw lejka marketingowego.

e Budowanie $wiadomos$ci marki i zainteresowania oferta.
e Pozyskiwanie nowych klientéw i zwigkszanie konwers;ji.
e Budowanie relacji i lojalnosci klientéw.

4. Marketing organiczny w mediach spotecznosciowych

¢ Rola Instagrama, Facebooka i TikToka w promocji ustug beauty.
e Doboér kanatéw komunikacji do grupy docelowe;j.

¢ Rodzaje i formaty tresci marketingowych.

¢ Reels i krétkie materiaty wideo jako narzedzie promoc;ji.

e Tworzenie podstawowego content planu.

5. Google Business Profile

e Znaczenie wizytdwki Google dla lokalnego salonu beauty.

¢ Podstawy konfiguracji i optymalizacji profilu.

¢ Prezentacja ustug, danych kontaktowych i informaciji o salonie.
e Znaczenie opinii klientow.

¢ Podstawowa analiza statystyk profilu.

Dzien 2

6. Wprowadzenie do ptatnych kampanii reklamowych

¢ Przejscie od marketingu organicznego do ptatnych dziatan reklamowych.



e Podstawowe pojecia i zasady dziatania Meta Ads.
¢ Cele kampanii reklamowych.

e Grupy odbiorcéw i sposoby ich definiowania.

¢ Budzetowanie kampanii.

7. Planowanie kampanii reklamowych Meta Ads

e Struktura kampanii reklamowe;j.

e Dobor celu kampanii do potrzeb salonu beauty.

e Okreslanie grupy docelowe;.

e Dobdr budzetu i sposobu prowadzenia kampanii.

¢ Podstawowe zasady tworzenia skutecznego komunikatu reklamowego.

8. Analiza i optymalizacja kampanii

e Podstawowe wskazniki skutecznos$ci kampanii reklamowych.
e Interpretacja wynikéw kampanii.

e Rozpoznawanie obszaréw wymagajgcych optymalizacji.

e Podstawowe dziatania optymalizacyjne.

e Testy A/Biich zastosowanie w reklamie.

9. Spéjna strategia marketingowa salonu beauty

¢ tgczenie marketingu organicznego, Google Business Profile i Meta Ads.
¢ Dopasowanie dziatan marketingowych do etapow lejka sprzedazowego.
¢ Planowanie dziatan marketingowych na 30/60/90 dni.
e Podsumowanie najwazniejszych zagadnien szkolenia.

10. Walidacja

e Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie.
¢ Weryfikacja osiggniecia efektéw uczenia sie i kryteridw weryfikacji okreslonych dla szkolenia.

Il. Warunki organizacyjne realizacji szkolenia

Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej, w sali szkoleniowej dostosowanej do prowadzenia zaje¢ teoretycznych i warsztatowych.
Sala wyposazona jest w miejsca siedzace, stoty, dostep do energii elektrycznej, Internetu, odpowiednie o$wietlenie i wentylacje. Do
prowadzenia zaje¢ wykorzystywany jest komputer prowadzgcego oraz projektor lub ekran multimedialny.

Podczas szkolenia obowigzuje zasada BYOC (Bring Your Own Computer) — kazdy uczestnik korzysta z wtasnego laptopa lub urzadzenia
umozliwiajgcego prace z wykorzystaniem Internetu. Uczestnik odpowiada za sprawno$é techniczng i przygotowanie wtasnego urzadzenia
oraz, w razie potrzeby, posiadanie dostepu do wymaganych kont. Wtasne urzadzenia sg wykorzystywane podczas ¢wiczen dotyczacych
m.in. tworzenia persony klienta, planowania tresci w mediach spotecznosciowych, Google Business Profile oraz planowania kampanii
Meta Ads. Szkolenie nie wymaga zakupu przez uczestnikdw ptatnych narzedzi ani uruchamiania rzeczywistych, ptatnych kampanii
reklamowych.

Zajecia prowadzone sg w formie wyktaddw, prezentaciji, analizy przyktadéw, ¢wiczen warsztatowych i dyskusji. Przyktady oraz zadania sg
dostosowane do specyfiki branzy beauty i pozwalajg uczestnikom przetozy¢ omawiane zagadnienia na praktyke prowadzenia i promoc;ji
salonu.

lll. Tryb szkolenia

Szkolenie trwa 2 dni, w godzinach 09:00-17:00. Kazdego dnia zaplanowane sg dwie przerwy po 30 minut. Ostatnie 2 godziny drugiego
dnia przeznaczone sg na walidacje.

IV. Organizacja walidacji efektow uczenia sie

Walidacja realizowana jest w formie testu teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie. Test obejmuje wszystkie efekty
uczenia sie i kryteria weryfikacji okreslone dla szkolenia, a wynik jest generowany przez system na podstawie udzielonych odpowiedzi. Ze
wzgledu na automatyczny sposéb oceny nie jest wymagany udziat osobnego walidatora.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 18

Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

Otwarcie, cele

szkolenia, Zajecia
oczekiwania

uczestnikow

- Przerwa

Rynek
beauty i
specyfika
klienta -
trendy,
konkurencja

Zajecia

Customer
avatar /
persona
klienta salonu
(warsztat)

Zajecia

Lejek

marketingowy

w salonie

beauty - od Zajecia
sSwiadomosci

do lojalnego

klienta

- Przerwa

Marketing
organiczny w
social media
- strategia
tresci,
Instagram/FB
/TikTok,
content plan,
Reels

Zajecia

Prowadzacy

Rafat
Rzeszotko

Rafat
Rzeszotko

Rafat
Rzeszotko

Rafat
Rzeszotko

Rafat
Rzeszotko

Data realizacji
zajec

10-01-2027

10-01-2027

10-01-2027

10-01-2027

10-01-2027

10-01-2027

10-01-2027

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

10:00

11:00

12:00

13:00

13:30

Godzina
zakonczenia

09:30

10:00

11:00

12:00

13:00

13:30

15:30

Liczba godzin

00:30

00:30

01:00

01:00

01:00

00:30

02:00



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

Wizytéwka
Google
(Google
Business
Profile) -
konfiguracja,
optymalizacja
, opinie,
statystyki

Zajecia

Podsumowani Zajecia
ednia 1

Przypomnieni

ednia 1,

przejscie od Zajecia
organiki do

ptatnych

kampanii

Przerwa

o

Podstawy
Meta Ads -
struktura
konta,
Business
Suite, piksel,
grupy
odbiorcéw,

Zajecia

budzety

Budowa

skutecznej

kampanii

FB/IG Ads dla .
Zajecia

salonu beauty

(warsztat:

wiasna

kampania

uczestnika)

Przerwa

&

Prowadzacy

Rafat
Rzeszotko

Rafat
Rzeszotko

Rafat
Rzeszotko

Rafat
Rzeszotko

Rafat
Rzeszotko

Data realizacji
zajeé

10-01-2027

10-01-2027

11-01-2027

11-01-2027

11-01-2027

11-01-2027

11-01-2027

Godzina
rozpoczecia

15:30

16:30

09:00

09:30

10:00

11:00

12:30

Godzina
zakonczenia

16:30

17:00

09:30

10:00

11:00

12:30

13:00

Liczba godzin

01:00

00:30

00:30

00:30

01:00

01:30

00:30



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- L . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Dokonczenie
kampanii
uczestnikow, Rafat

. Zajecia 11-01-2027 13:00 14:00 01:00
analiza Rzeszotko

wynikow,
optymalizacja
, A/B testy

Spiecie

catosci —

spolna. L Rafat

strategia Zajecia 11-01-2027 14:00 14:30 00:30
. Rzeszotko

marketingowa

salonu i plan

dziatania na

30/60/90 dni

17218
Rafat

Podsumowani Zajecia 11-01-2027 14:30 15:00 00:30
. Rzeszotko
e, pytania

Rafat

- Walidacja 11-01-2027 15:00 17:00 02:00
Rzeszotko

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zajeé 12:00
w tym suma godzin walidaciji 02:00
w tym suma przerw 02:00

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 600,00 PLN



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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 225,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 225,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Rafat Rzeszotko

‘ ' Praktyk z 6-letnim do$wiadczeniem w zawodzie fryzjerstwa meskiego (barberingu). Przez ten czas
zdobywat wiedze i umiejetnosci bezposrednio przy pracy z klientem, rozwijajac kompetencje w
zakresie strzyzenia, stylizacji oraz pielegnacji zarostu.

Posiada réwniez do$wiadczenie dydaktyczne — przeszkolit dotychczas co najmniej 30 oséb,
przekazujgc im praktyczne umiejetnosci zawodowe. Dzieki potgczeniu wieloletniej praktyki w branzy
z doswiadczeniem w prowadzeniu szkolen posiada kompetencje niezbedne do rzetelnej oceny
efektéw uczenia sie uczestnikéw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty dydaktyczne (skrypt, notes, dtugopis).

Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa

e ¢ osoby petnoletnie (18+)
e obuwie na zmiane
e okulary/soczewki - nalezy zabra¢ w przypadku uzywania

Dostawca ustugi zapewnia realizacje ustugi rozwojowej uwzgledniajac potrzeby oséb ze szczegdlnymi potrzebami funkcjonalnymi,
zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021-2027. Zatem uczestnik powinien na co najmniej 7 dni kalendarzowych
przed terminem rozpoczecia realizacji ustugi zgtosi¢ Organizatorowi dodatkowe wymagania / szczegdlne potrzeby umozliwiajgce mu



udziat w ustudze.

Przed zapisem na ustuge konieczny jest kontakt telefoniczny uczestnika z dostawcg ustug w celu sprawdzenia dostepnosci miejsca we
wskazanym terminie.

Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie/nagrywanie swojego wizerunku na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w celu
utrwalenia efektéw uczenia sie.

Informacje dodatkowe

Cena szkolenie NIE zawiera kosztéw dojazdu, wyzywienia oraz noclegu.

Adres

al. 3 Maja77/16
76-200 Stupsk

woj. pomorskie

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@dotacjenaedukacje.com

Telefon (+48) 455 401 323

Natalia Wojtalik



