Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie - Rozw6j Kompetencji Migkkich
w Profesjonalnej Obstudze Klienta oraz
Qrcriv Marketing i Sprzedaz w Social Media.

Numer ustugi 2025/09/15/163876/3009192

3 500,00 PLN brutto
3 500,00 PLN netto
218,75 PLN brutto/h
218,75 PLN netto/h

ACTIV Justyna
Grabowska

© Elblag / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

Kh KKKk 49/5  © 16h
49 ocen B 03.10.2025 do 04.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie ,Rozwdj Kompetencji Migkkich w Profesjonalnej Obstudze
Klienta oraz Marketing i Sprzedaz w Social Media” jest przeznaczone dla
0s06b pracujacych w obszarze obstugi klienta, marketingu i sprzedazy,
ktére chca rozwija¢ swoje umiejetnosci komunikacyjne, budowac trwate
relacje z klientami oraz skutecznie wykorzystywa¢ media
Grupa docelowa ustugi spotecznosciowe w dziataniach promocyjnych i sprzedazowych.
Skierowane jest do pracownikéw dziatéw obstugi klienta i sprzedazy,
handlowcéw, doradcéw, konsultantéw, specjalistéw ds. marketingu i
promociji, a takze wtascicieli matych i srednich firm oraz freelanceréw,
ktorzy pragng zwiekszy¢ efektywnosé pracy, podnies¢ jakos$é kontaktu z
klientem i Swiadomie rozwija¢ swojg obecnos¢ w social media.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 5

Data zakornczenia rekrutacji 02-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Celem szkolenia jest rozwiniecie kluczowych umiejetnosci komunikacyjnych i strategicznych w zakresie obstugi klienta
oraz marketingu w mediach spotecznosciowych. Uczestnicy zdobedg praktyczng wiedze o budowaniu trwatych relacji,
zarzadzaniu trudnymi sytuacjami i tworzeniu skutecznych strategii tresci.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia podstawowe
platformy spotecznos$ciowe i opisuje ich
zastosowanie w marketingu i
sprzedazy.

Uczestnik analizuje elementy
skutecznej strategii social media (cele,
grupa docelowa, komunikat).

Uczestnik klasyfikuje rodzaje tresci
(posty, zdjecia, wideo, tresci
interaktywne) i wyjasnia ich role w
budowaniu zaangazowania.

Uczestnik identyfikuje narzedzia do
prowadzenia kampanii reklamowych w
social media i analizuje ich
efektywnosé.

Uczestnik opisuje zasady skutecznej
komunikac;ji interpersonalnej, w tym
aktywnego stuchania i jasnego
przekazu.

Uczestnik wyjasnia znaczenie empatii w
obstudze klienta i wskazuje jej
zastosowania w praktyce.

Uczestnik rozréznia techniki radzenia
sobie z trudnymi sytuacjami i
konfliktami w relacjach z klientami.

Uczestnik analizuje strategie budowania
dtugotrwatych relacji i lojalnosci
klientéw.

Kryteria weryfikacji

Poprawnie identyfikuje i opisuje funkcje
gtéwnych platform spotecznosciowych.

Wskazuje elementy skutecznej strategii
i dopasowuije je do okreslonej grupy
odbiorcow.

Rozréznia typy tresci i opisuje, jakie cele
komunikacyjne realizuja.

Wymienia narzedzia do prowadzenia
kampanii i monitorowania ich wynikéw
oraz wskazuje ich podstawowe
zastosowania.

Wskazuje elementy skutecznej
komunikaciji oraz zasady aktywnego
stuchania.

Wyjasnia, w jaki sposéb empatia
wptywa na jakos$¢ obstugi klienta.

Rozpoznaje techniki rozwigzywania
konfliktéw i dopasowuije je do
przyktadowych sytuaciji.

Wymienia sposoby budowania relacji i
lojalnosci klientéw.

Metoda walidacji

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

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji



Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

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

TAK

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

TAK

Program

"Szkolenie - Rozwdj Kompetencji Miekkich w Profesjonalnej Obstudze Klienta oraz Marketing i Sprzedaz w Social Media” jest
przeznaczone dla oséb pracujgcych w obszarze obstugi klienta, marketingu i sprzedazy, ktére chca rozwija¢ swoje umiejetnosci
komunikacyjne, budowac trwate relacje z klientami oraz skutecznie wykorzystywa¢ media spotecznosciowe w dziataniach promocyjnych i
sprzedazowych. Skierowane jest do pracownikéw dziatow obstugi klienta i sprzedazy, handlowcow, doradcéw, konsultantéw, specjalistow
ds. marketingu i promocji, a takze wtascicieli matych i srednich firm oraz freelanceréw, ktérzy pragng zwiekszy¢ efektywnos¢ pracy,
podnies¢ jakos$¢ kontaktu z klientem i Swiadomie rozwija¢ swojg obecnos¢ w social media.

Program:

Dzien 1:

Marketing i Sprzedaz w Social Media

Tworzenie Strategii Marketingowej w Mediach Spotecznosciowych
Generowanie Tresci: Co dziata w Social Media?

Sprzedaz bezposrednia i Kampanie Reklamowe w Social Media

Analiza i Optymalizacja Dziatan w Social Media

Podsumowanie pierwszej czesci szkolenia i sesja pytan

Dzien 2:

Rozwdj Kompetencji Migkkich w Obstudze Klienta

Warsztat: Podstawy Komunikacji Interpersonalnej

Empatia i Zrozumienie Potrzeb Klienta

Zarzadzanie Trudnymi Sytuacjami i Radzenie sobie z Konfliktami

Budowanie Dtugotrwatych Relacji z Klientami

1 godzina szkolenia = 60 minut, przerwy nie sg wliczane w czas trwania szkolenia
Szkolenie obejmuje 10 godzin teorii, 4 godzin praktyki oraz 2 godziny walidacji.
Czes$¢ teoretyczna

W ramach czesci teoretycznej uczestnicy poznajg zasady i narzedzia niezbedne w pracy w obszarze obstugi klienta, marketingu i sprzedazy w
mediach spotecznosciowych. Podczas pierwszego dnia szkolenia oméwione zostang podstawy tworzenia skutecznej strategii marketingowej w
social media, charakterystyka najpopularniejszych platform, rodzaje tresci angazujacych odbiorcéw, a takze narzedzia do prowadzenia kampanii
reklamowych i analizy ich efektywnosci. Drugi dzien poswiecony jest rozwijaniu kompetencji miekkich — uczestnicy zapoznaja sie z zasadami
skutecznej komunikacji interpersonalnej, technikami aktywnego stuchania, rolg empatii w budowaniu relacji, metodami zarzadzania trudnymi
sytuacjami oraz strategiami budowania lojalno$ci klientéw.



Czes¢ praktyczna

W czesci praktycznej uczestnicy beda rozwija¢ zdobyte umiejetnosci podczas warsztatéw, éwiczen i symulacji. W pierwszym dniu przygotuja
wtasne treéci dostosowane do réznych platform spotecznos$ciowych, opracuja i przeanalizujg przyktadowe kampanie reklamowe z
wykorzystaniem narzedzi Facebook Ads i Instagram Ads oraz prze¢wiczg analize wynikow dziatarn marketingowych. W drugim dniu uczestnicy
beda brali udziat w ¢wiczeniach komunikacyjnych, scenkach symulujgcych rozmowy z klientami, treningach empatii i aktywnego stuchania, a
takze w zadaniach zwigzanych z rozwigzywaniem trudnych sytuacji i konfliktéw w relacji z klientem.

Cwiczenia prowadzone sg gtéwnie w parach, z rotacja rél, co pozwala uczestnikom na praktyczne stosowanie poznanych technik oraz
obserwacje dziatan innych. W przypadku pojedynczego uczestnika lub braku pary, trener dostosowuje éwiczenia tak, aby uczestnik mégt
wykonywaé zadania samodzielnie lub w formie symulacji z trenerem, zapewniajgc petng mozliwos¢ praktycznego dziatania i analizy
zdobytych umiejetnosci.

Walidacja

Walidacja odbywa sie w formie zdalnego testu teoretycznego sktadajgcego sie z 25 pytan (20 zamknietych i 5 otwartych). Test sprawdza wiedze
uczestnikéw w zakresie marketingu i sprzedazy w social media, analizy efektywnosci dziatan promocyjnych, zasad komunikacji interpersonalnej,
aktywnego stuchania, empatii oraz metod radzenia sobie w trudnych sytuacjach obstugowych.

Celem walidacji jest potwierdzenie nabycia wiedzy niezbednej do skutecznej obstugi klienta oraz prowadzenia dziatan sprzedazowo-
marketingowych w mediach spotecznos$ciowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L Prowadzacy L . | . Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakonczenia
iPA1) Powitanie i
Aneta Kudlak 03-10-2025 09:00 09:30 00:30

wprowadzenie

Marketing i

Sprzedaz w Aneta Kudlak 03-10-2025 09:30 11:00 01:30
Social Media

Przerwa Aneta Kudlak 03-10-2025 11:00 11:15 00:15
kawowa

Generowanie
L. X Aneta Kudlak 03-10-2025 11:15 12:45 01:30
Tresci: Co dziata

w Social Media?

Przerwa
wa Aneta Kudlak 03-10-2025 12:45 13:00 00:15

Sprzedaz

bezposrednia i

Kampanie Aneta Kudlak 03-10-2025 13:00 15:00 02:00
Reklamowe w

Social Media



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Analiza i

Optymalizacja
Dziatan w Social
Media

Aneta Kudlak 03-10-2025 15:00 17:00 02:00

Podsumowanie

pierwszej czesci Aneta Kudlak 03-10-2025 17:00 17:30 00:30
szkolenia i sesja

pytan

Powitanie i Justyna

. 04-10-2025 09:00 09:30 00:30
wprowadzenie Grabowska

F’odﬁtawy Justyna
Komunikacji 04-10-2025 09:30 11:00 01:30

X Grabowska
Interpersonalnej

Przerwa Justyna

04-10-2025 11:00 11:15 00:15
kawowa Grabowska

Empatia i

I Justyna
Zrozumienie y

04-10-2025 11:15 12:45 01:30
Grabowska

Potrzeb Klienta

Przerwa Justyna

04-10-2025 12:45 13:30 00:45
kawowa Grabowska

Zarzadzanie

Trudnymi Justyna
Sytuacjami i Grabowska
Radzenie sobie z

Konfliktami

04-10-2025 13:30 14:30 01:00

Budowanie
Justyna

Dtugotrwatych 04-10-2025 14:30 15:30 01:00
B Grabowska
Relacji z

Klientami

Walidacja - 04-10-2025 15:30 17:30 02:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 500,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 500,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 218,75 PLN

Koszt osobogodziny netto 218,75 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 3

O
)

123

Justyna Grabowska

Trener z 18-letnim doswiadczeniem zawodowym. Praktyczne doswiadczenie w pracy zespotowe;.
Posiada uprawnienia konsultanta MAXIDISC (kurs ukorniczony w 2020r), ukonczyta studia
podyplomowe na kierunku Zarzgdzanie zasobami ludzkimi (2023-2024r) oraz Trening Umiejetnosci
Spotecznych (2023-2024r), certyfikowany trener komunikacji interpersonalnej VCC (2024r).
Doswiadczenie dotyczace weryfikacji wiedzy i umiejetnosci w obszarze kompetencji menedzerskich
na przetomie ostatnich 5 lat. Posiada bogate doswiadczenie w branzy zarzadzania zasobami
ludzkimi oraz team building. Wieloletnie doswiadczenie w pracy nad réznorodnymi projektami, w
ktérych opracowywata strategie komunikacyjne MSP. Posiada ukofczony kurs walidatora MYPS. W
ostatnich 5 latach przeprowadzita walidacje 20 szkolen z zakresu budowania kompetencji
menedzerskich. Udokumentowane doswiadczenie w zakresie stosowania metodyki Walidacji MYPS.
Walidator i egzaminator szkolen na terenie catej Polski.

2283

Aneta Kudlak

Trener z 18-letnim doswiadczeniem zawodowym w zakresie marketingu internetowego i social
media, w tym praktyczne do$wiadczenie w tworzeniu i wdrazaniu strategii marketingowych dla MSP.
Posiada doswiadczenie w prowadzeniu szkolen i warsztatéw zaréwno stacjonarnych, jak i online, w
tym z zakresu tworzenia i prowadzenia kampanii w social media, generowania tresci oraz analizy i
optymalizacji dziatan marketingowych.

W ostatnich pieciu latach przeprowadzita ponad 100 szkolen i warsztatéw w obszarze marketingu
internetowego i social media. Pracuje zaréwno z poczatkujgcymi przedsiebiorcami, jak i z zespotami
marketingowymi czy nauczycielami, ktérzy chcg wprowadza¢ nowoczesne rozwigzania do edukaciji.
Dzieki potaczeniu praktycznego doswiadczenia zawodowego z doswiadczeniem trenerskim,
prowadzone szkolenia sg oparte na realnych przyktadach, ¢wiczeniach praktycznych i case study, co
umozliwia uczestnikom natychmiastowe wdrozenie zdobytej wiedzy w praktyce.

3z3

EWELINA POPOWSKA

Trener z wieloletnim dos$wiadczeniem zawodowym. Specjalista w zakresie budowania relacji
biznesowych. Posiada doswiadczenie w planowaniu i realizacji strategii marketingowych,
zarzadzaniu projektami, team building. Specjalista w zakresie HR, sprzedazy i obstugi klienta. W
pracy skupia sie na budowaniu trwatych relacji z klientami i partnerami biznesowymi, co jest
kluczowe w prowadzeniu efektywnej komunikacji miedzyludzkiej. W ciggu ostatnich 5 lat



przeprowadzita 200 godzin szkolen z zakresu zarzadzania kapitatem ludzkim, w tym team building i
budowania relacji menedzerskich z ponad 180 godzin szkolenia i walidacji ponad 25 szkolef w tym
zakresie

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty drukowane, prezentacja

Informacje dodatkowe

Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF lub

w ktérymkolwiek Regionalnym Programie lub FERS albo przez podmiot powigzany z Operatorem lub Partnerem kapitatowo lub osobowo.
Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot bedacy jednocze$nie podmiotem korzystajgcym z ustug rozwojowych o zblizonej
tematyce w ramach danego projektu. Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego swiadczenia ustug w projekcie o zblizonej tematyce
przez Dostawcoéw ustug, ktdrzy deleguja na ustugi siebie oraz swoich pracownikdw i korzystajag z dofinansowania, a nastepnie $wiadcza
ustugi w zakresie tej samej tematyki dla Przedsiebiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug. Cena ustugi nie obejmuje
kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci kosztéw srodkdw trwatych.

Adres

Elblag 19
82-300 Elblag

woj. warminsko-mazurskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail activmj@gmail.com

Telefon (+48) 604 946 652

Justyna Grabowska



