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Numer ustugi 2024/04/25/12176/2135669

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

® 20h

5 15.07.2024 do 18.07.2024

Informacje podstawowe

4 920,00 PLN brutto
4 000,00 PLN netto
246,00 PLN brutto/h
200,00 PLN netto/h

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakornczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Biznes / Marketing

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw
wsparcie dla oséb indywidualnych

Szkolenie jest adresowane do 0s6b planujacych jak i obecnie
zajmujacych sie dziataniami promocyjnymi w obszarze Internetu.

Uczestnicy warsztatéw wywodzg sie gtdwnie z dziatéw: internetowych,
reklamy, promocji i marketingu oraz sprzedazy.

Sa to zaréwno specjalisci jak i osoby na stanowiskach menadzerskich
odpowiadajacych, koordynujacych badz nadzorujgcych kampanie
promocyjne w Internecie

15

08-07-2024

zdalna w czasie rzeczywistym

20

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenie jest nabycie przez Uczestnika umiejetnosci zwigzanych z wprowadzeniem reklamy i oferty w Swiat

social media oraz prowadzenie skutecznego marketingu i pozyskiwania nowych klientow. Uczestnik bedzie samodzielnie

potrafit obstugiwaé¢ social media w zakresie biznesowym, samodzielnie tworzyt kampanie promocyjne oraz skutecznie

pozyskiwat nowych klientéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik nabedzie wiedze i pozna
podstawowe zagadnienia zwigzane z
mediami spoteczno$ciowymi.

Uczestnik pozna stan obecny i
mozliwosci rozwoju w mediach
spotecznos$ciowych w kontekscie
rozwoju wtasnej firmy.

Uczestnik pozna zasady tworzenia kont
spotecznosciowych, grup, stron na
wszystkich platformach ujetych
powyzej.

Uczestnik nabedzie wiedze jak radzi¢
sobie z potencjalnymi problemami
zwigzanymi z mediami
spotecznos$ciowymi.

Uczestnik samodzielnie przeprowadza
dziatania na wszystkich platformach
spotecznosciowych.

Uczestnik tworzy tres$¢ na firmowych
profilach w mediach
spotecznos$ciowych.

Uczestnik posigdzie umiejetnosci
tworzenia reklam, oraz dopasowywania
ich do profilu rynkowego na ktérym
dziata firma.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik rozréznia podstawowe
zagadnienia zwigzane z mediami
spoteczno$ciowymi.

Uczestnik prowadzi analize obecnego
stanu swojej firmy/konta na mediach
spotecznosciowych oraz propozycje
mozliwos$ci rozwoju, uwzgledniajace
konkretne cele biznesowe/reklamowe.

Uczestnik samodzielnie zaktada konto,
grupe i strong na kazdej z gtéwnych
platform spotecznosciowych, spetniajac
przyjete standardy i zasady.

Uczestnik planuje dziatania dotyczace
potencjalnych probleméw zwigzanych z
mediami spoteczno$ciowymi,
wskazujac na mozliwe rozwigzania.

Uczestnik wykazuje sie
samodzielno$cig w przeprowadzaniu
dziatan na réznych platformach
spotecznosciowych poprzez regularne
publikowanie tresci, interakcje z
uzytkownikami i monitorowanie
wynikow.

Uczestnik samodzielnie tworzy tresci
dla firmowych/osobistych profili na
mediach spotecznosciowych, ktore sa
zgodne z identyfikacjg wizualng firmy i
angazujace dla odbiorcow.

Uczestnik tworzy przyktady reklam
stworzonych dla firmy, ktére sa
dopasowane do profilu rynkowego oraz
osiggaja zadowalajace wyniki w postaci
wskaznikéw wydajnosci reklam.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik tworzy tresci, ktére generuja
wysoki poziom zaangazowania
Uczestnik kreuje angazujace tresci w uzytkownikéw na platformach
mediach spotecznosciowych. spotecznosciowych, wskazujac na
konkretne metryki takie jak liczba
interakc;ji, udostepnien czy komentarzy.

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Uczestnik omawia raport z analizy

. L . danych pozyskanych z kampanii
Uczestnik analizuje dane pozyskiwane z

kampanii reklamowych i mediéw reklamowych i mediow

Test teoretyczn
spotecznos$ciowych, wskazujac na yezny

spotecznosciowych. T .
kluczowe wnioski i rekomendacje dla

dalszych dziataih marketingowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, wydane zaswiadczenia potwierdza uzyskanie kompetencji i zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, wydane zaswiadczenie potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sig kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, wydane zaswiadczenie potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji.

Program

MODUL 1 | Podstawy Mediéw spotecznosciowych (0d czego zaczaé?)

« Identyfikacja stabych i mocnych stron firmy (analiza dotychczasowych dziatan)
e Zwiekszanie $wiadomosci klientéw o naszych dziataniach w mediach spotecznosciowych (powigzanie dziatar firmy: offline - online)
¢ Podstawowe komponenty strategii rozwoju firmy na platformach spotecznosciowych

MODUL 2 | E-Commerce w mediach spotecznos$ciowych (Jak zwiekszyé¢ sprzedaz?)

e Zarzadzanie trescig na profilu (budowanie atrakcyjnych tresci, systematycznosc¢ i aktualnos¢)
e Optymalizacja profilu pod sprzedaz ustug proponowanych przez firme
e Optymalizacja i wycigganie wnioskéw z reklam



MODUL 3 | Marketing (Jak tworzy¢ bezposredni kontakt?)

e Jak zwieksza¢ atrakcyjno$é naszych ustug poprzez profil spotecznosciowy,
* Reakcje na sytuacje kryzysowe ( negatywne opinie, obrazliwe wiadomosci ),
e Promowanie ustug poprzez ustugi Influenceréw.

e Real Time Marketing

MODUL 4 | Jak zwiekszy¢ zaangazowanie?

¢ Budowanie zaangazowania wsrdd obserwujgcych nasz profil
e Zarzadzanie komunikacjg z potencjalnymi Klientami
e Tworzenie Grup i Wydarzen zwigkszajacych ilos¢ potencjalnych klientéw

MODUL 5 | SPRZEDAZ - Landing Page

e Wykorzystywanie Landing Page do tworzenia lejka sprzedazowego,
* Podstawowe narzedzia i zasady zwigzane z Landing Page.

Szkolenie prowadzone w godzinach zegarowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 21

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L Prowadzacy . .
zajeé zaje¢ rozpoczecia

Pre-test

. Marcin Potacik 15-07-2024 09:00
wiedzy.

MODUL 1|

Podstawy

Mediéw

spotecznosciowy

ch (0d czego Marcin Potacik 15-07-2024 09:15
zaczgc?) - czeséé

teoretyczna,

wyktad, rozmowa

na zywo "online"

Przerwa Marcin Potacik 15-07-2024 10:30

PP MODUL 1 |
Podstawy
Mediéw
spotecznos$ciowy
ch (0d czego
zaczaé?) - czesé
praktyczna,
rozmowa na

Marcin Potacik 15-07-2024 10:45

zywo "online",
Case Study,
skrypty
szkoleniowe.

Przerwa Marcin Potacik 15-07-2024 12:00

Godzina
zakonczenia

09:15

10:30

10:45

12:00

12:15

Liczba godzin

00:15

01:15

00:15

01:15

00:15



Przedmiot / temat
zajec

MODUL 2 |

E-Commerce w
mediach
spotecznosciowy
ch (Jak
zwigkszy¢
sprzedaz?) -
czesé
teoretyczna,
wyktad, rozmowa
na zywo "online"

MODUL 2 |
E-Commerce w
mediach
spotecznosciowy
ch (Jak
zwiekszyé
sprzedaz?) -
czesé
praktyczna,
rozmowa na
zywo "online",
Case Study,
skrypty
szkoleniowe.

Przerwa

MODUL 3 |

Marketing (Jak
tworzyé
bezposredni
kontakt?) - czes¢
teoretyczna,
wyktad, rozmowa
na zywo "online"

Przerwa

MODU 3

| Marketing (Jak
tworzyé
bezposredni
kontakt?) - czes¢
praktyczna,
rozmowa na
zywo "online”,
Case Study,
skrypty
szkoleniowe.

Prowadzacy

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Data realizacji
zajeé

15-07-2024

16-07-2024

16-07-2024

16-07-2024

16-07-2024

16-07-2024

Godzina
rozpoczecia

12:15

09:00

10:30

10:45

12:00

12:15

Godzina
zakonczenia

14:00

10:30

10:45

12:00

12:15

14:00

Liczba godzin

01:45

01:30

00:15

01:15

00:15

01:45



Przedmiot / temat

zajec

MODUL 3

| Marketing (Jak
tworzy¢
bezposredni
kontakt?) - cd.
czesci
praktyczne;j.

Przerwa

MODUL 4

| Jak zwiekszyé
zaangazowanie?
- czesé
teoretyczna,

wyktad, rozmowa

na zywo "online"

Przerwa

MODUL 4

| Jak zwiekszy¢
zaangazowanie?
- czesé
praktyczna,
rozmowa na
zywo "online”,
Case Study,

skrypty
szkoleniowe.

MODUL 5

| SPRZEDAZ -
Landing Page -
czesé
teoretyczna,

wyktad, rozmowa

na zywo "online"

Przerwa

MODUL 5

| SPRZEDAZ -
Landing Page -
czesé
praktyczna,
rozmowa na
zywo "online",
Case Study,
skrypty
szkoleniowe.

Przerwa

Prowadzacy

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Marcin Potacik

Data realizacji
zajeé

17-07-2024

17-07-2024

17-07-2024

17-07-2024

17-07-2024

18-07-2024

18-07-2024

18-07-2024

18-07-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:00

12:15

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:00

12:15

14:00

10:30

10:45

12:15

12:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:15

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Podsumowanie,
dyskusja, pytania Marcin Potacik 18-07-2024 12:30 14:00 01:30

uczestnikéw,
post-test wiedzy.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4920,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 246,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Marcin Potacik

‘ ' Trener z wieloletnim doswiadczeniem zawodowym oraz szkoleniowym zakresu doradztwa
reklamowego, e-commerce, prowadzenia reklam w social media oraz internecie. Od blisko 10 lat
prowadzi wtasng dziatalno$¢ gospodarcza w ramach, ktérej zajmuje sie ustugami marketingowymi
oraz PR, projektuje i tworzy gadzety reklamowe, posiada ustugi fotograficzne, audio i wideo.
Wspotpracuje i prowadzi szkolenia dla firm prywatnych, pafnstwowych, jak réwniez samorzadéw i
administracji publicznej. W ramach aktywnosci zawodowej szkoli uczestnikow z zakresoéw, takich
jak: Branding, E-commerce, reklama w internecie, pozyskiwanie klientéw dzieki social media,
przeprowadzit juz ponad 30 szkolen, w ramach, ktérych uczestniczyto ponad 120 osob.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Opracowania wtasne trenera, prezentacja, skrypty szkoleniowe, przyktady rozwigzan stosowanych w reklamach w Social Media, Case
Study.



Informacje dodatkowe

Dla uczestnikéw z dofinansowaniem min. 70% kwoty szkolenia - stawka ,zw" - ,§ 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z
dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien”

Warunki techniczne

Minimalne wymagania systemowe

i0S: i0S 11

Windows: Windows 10 kompilacja 14393

Android: Android OS 5.0

Funkcje sieci Web. Najnowsza wersja przegladarki Safari, Internet Explorer 11, Chrome, Edge lub Firefox
Komputer Mac:MacOS 10.13

Potaczenie internetowe: wymagane jest potgczenie internetowe przewodowe lub bezprzewodowe (3G, 4G, LTE) o nastepujacych
parametrach:

- dla transmisji wideo w jakosci HD 720p minimalna przepustowo$¢ tacza internetowego wynosi: 1.5Mbps/1.5Mbps
(wysytanie/odbieranie).

- dla transmisji wideo w jakosci FullHD 1080p minimalna przepustowo$é tacza internetowego wynosi: 3Mbps/3Mbps
(wysytanie/odbieranie).

Okres waznosci linku: Link bedzie wazny w dniach i godzinach wskazanych w harmonogramie ustugi.

Kontakt

o Dawid Ciupek
ﬁ E-mail dawidciupek@letowskiconsulting.pl

Telefon (+48) 784 065 941



