Mozliwos$¢ dofinansowania

modowe;j

5500,00 PLN netto

ﬁ Szkolenie - Marketing i sprzedaz w branzy 5 500,00 PLN brutto

w Numer ustugi 2026/04/27/165578/3516513

LABA POLSKA
SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikatory projektow

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakornczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

& Ustuga szkoleniowa

£ 12.05.2026 do 30.06.2026

261,90 PLN brutto/h
261,90 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

[l zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Marketing

Kierunek - Rozwoj, Nowy start w Matopolsce z EURESEM, Matopolski
Pociag do kariery, Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

Szkolenie skierowane jest do oséb posiadajgcych podstawowa wiedze z
zakresu marketingu lub doswiadczenie w sprzedazy, ktére chca rozwijaé
kompetencje w branzy modowej. Odbiorcami sg w szczegdlnosci
marketerzy, specjali$ci e-commerce, stratedzy marki, pracownicy sektora
retail oraz wtasciciele matych i srednich marek odziezowych. Szkolenie
dedykowane jest takze osobom planujgcym rozwdj kariery w obszarze
marketingu i sprzedazy w branzy fashion oraz tym, ktére chcg lepiej
rozumie¢ mechanizmy rynku, analizowa¢ dane i skuteczniej prowadzic¢
dziatania marketingowe i sprzedazowe w srodowisku omnichannel.

Szkolenie kierowane jest tez do uczestnikéw projektow:

¢ ,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe” realizowanego przez WUP
w Szczecinie,
e ,MP” oraz ,NSE" realizowanych przez WUP w Krakowie,

e

¢ ,Kierunek — Rozwéj" realizowanego przez WUP Torun.

oraz innych projektéw wspotfinansowanych ze srodkéw publicznych.

10

50

09-05-2026

zdalna w czasie rzeczywistym



Liczba godzin ustugi 21

Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnika do samodzielnego planowania, realizacji i optymalizacji dziatan
marketingowych oraz sprzedazowych w branzy modowej. Uczestnik po szkoleniu samodzielnie tworzy strategie
marketingowa marki, planuje kampanie, analizuje wskazniki efektywnosci oraz zarzadza sprzedazg w modelu e-
commerce. Ustuga przygotowuje do samodzielnego prowadzenia dziatart marketingowo-sprzedazowych w branzy

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozréznia segmenty rynku modowego.

Uczestnik charakteryzuje specyfike Test teoretyczny

rynku mody oraz cykl zycia produktu

modowego.
Opisuje etapy cyklu zycia produktu. Test teoretyczny

Wskazuje elementy strategii

marketingowe;j. Test teoretyczny
Uczestnik definiuje elementy strategii
marketingowej marki modowe;j.
Opisuje kanaty komunikaciji. Test teoretyczny
Opisuje etapy $ciezki zakupowe;j. Test teoretyczny
Uczestnik charakteryzuje proces
sprzedazy w e-commerce. Wskazuje czynniki wptywajace na

Test teoretyczn
konwersje. yezny

Kwalifikacje

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

Program szkolenia odpowiada potrzebom o0s6b posiadajgcych podstawowg wiedze z zakresu marketingu lub doswiadczenie w sprzedazy,
ktére chca rozwija¢ kompetencje w obszarze marketingu i sprzedazy w branzy modowej, w szczegdlnosci marketeréw, specjalistow e-
commerce, strategéw marki oraz wtascicieli matych i srednich marek odziezowych.

Czas szkolenia:

Ustuga realizowana jest w wymiarze 21 godzin zegarowych (po 60 minut), w tym: 20,5 godziny zaje¢ dydaktycznych i 0,5 godziny walidacji
efektow uczenia sie:

¢ Liczba godzin teoretycznych — 11,5 godziny
e Liczba godzin praktycznych — 9 godzin
¢ Walidacja — 30 minut, realizowana po zakonczeniu czesci dydaktycznej szkolenia, w ostatnim dniu ustugi.

Szkolenie przeprowadzone bedzie w formie zdalnej w czasie rzeczywistym. Zajecia prowadzone sg w krétkich modutach
niewymagajacych stosowania przerw. Kazdy uczestnik musi posiada¢ dostep do komputera z Internetem. Uczestnikom przed zajeciami
zostanie przestany link do wideokonferencji na platformie Zoom.

Warunki organizacyjne: Zajecia teoretyczne prowadzone sg w formie wyktadu z elementami prezentacji oraz analizy przyktadéw i case
studies. Zajgcia praktyczne realizowane sg w formie ¢wiczen praktycznych, analizy przypadkéw oraz pracy nad zadaniami i projektami
zwigzanymi z planowaniem dziatarn marketingowych i sprzedazowych. Stosowane metody dydaktyczne: wyktad, analiza case studies,
¢wiczenia praktyczne, praca wtasna uczestnika, omoéwienie przyktadéw branzowych. Szkolenie ma forme wyktadowo-analityczna.
Elementy praktyczne realizowane w trakcie zaje¢ majg charakter demonstracyjny lub omawiany na przyktadach, natomiast pogtebiona
praca indywidualna uczestnika realizowana jest w formie zadan domowych (6 zadarn domowych), ktére sg sprawdzane przez osobe
prowadzgcg poza czasem szkolenia, a uczestnicy otrzymujg biezacg informacje zwrotng w trakcie trwania kursu oraz mozliwos¢
konsultacji do 2 tygodni po jego zakoriczeniu.

Organizator zapewnia nastepujace materiaty dydaktyczne: szablony (templatki), przyktady materiatéw oraz dostep do materiatow
szkoleniowych i nagran z zaje¢ przez okres 2 lat.

PLAN ZAJEC
Modut 1: Wprowadzenie do branzy mody
Zajecia 1 - Czy naprawde wybieramy co nosimy?

e e« Moda jako zjawisko kulturowe i antropologiczne
e Krajobraz rynku modowego
e Rytm roku w modzie oraz cykl zycia produktu modowego
e White label i modele produkcyjne
e Sezonowos$¢ i strategie retailowe
¢ Rynek outletéw i moda pre-loved
* Zrédta wiedzy o branzy

Modut 2: Marketing w modzie
Zajecia 2 - Fashion Marketing 1-0-1

e ¢ Rola marketera w modzie — cechy i umiejetnosci
o Zrédta danych marketingowych w modzie



e Obserwacja i research trendéw przy ograniczonym budzecie
e Podstawy strategii marki

e Podr6z bohatera — storytelling w modzie

¢ Pozycjonowanie marki modowej

Zajecia 3 - Podstawy strategii marketingowej marki

e o Dlaczego marketing wyznacza kierunek dla catej firmy?
e Konstrukcja marki — pryzmat tozsamosci marki (Brand Identity Prism)
¢ Definicja grupy docelowej i tworzenie buyer persony
e Narzedzia komunikacji w marketingu modowym
e PR, celebryci, influencerzy — budowa tozsamosci marki poprzez wywieranie wptywu
¢ Najgorsze badz nietrafione kampanie modowe — analiza porazek

Zajecia 4 - Send-Sell-Track-Repeat. Automatyzacja w marketingu

e o Automatyzacja w marketingu modowym
¢ Integracje i ekosystem marketingowy
¢ Kluczowe wskazniki efektywnosci
e Kampanie mailowe
e Segmentacja i higiena bazy klientow
e Lead generation i optymalizacja LTV
* Przeglad narzedzi

Zajecia 5 - Z feedu do koszyka - social media, ktore konwertuja

e ¢ Rola social mediéw w branzy fashion
e Wybér kanatéw vs grupa docelowa
¢ Tresci na social media: formaty, sezonowos¢
¢ Specyfika platform: Instagram, TikTok, Pinterest, YouTube
e Trendy i Real-time marketing
e Wspotpraca z tworcami, komunikacja i autentycznosé
¢ Planowanie kampanii w social mediach

Zajecia 6 - PR i komunikacja w modzie

e ¢ Rola PRw modzie - reputacja, pozadanie, kontekst kulturowy, Brand heat
¢ Przekazy, ton marki, tematy sezonu oraz kalendarz newséw w strategii komunikacji marki
e Media relations: lista mediéw, pitch, follow-up, zasady wspotpracy redakeyjnej
e Przygotowanie informacji prasowej — press kit
¢ Celebrity placements: seeding, stylizacje, fittingi, zasady kredytowania i embargo
e Eventy i kryzysy. Plan dnia, checklisty, Q&A, reakcja i kontrola narracji

Modut 3: Content i produkcja
Zajecia 7 - Al Fashion - putapki i dobre praktyki

e ¢ Do czego Al w marketingu mody? Tekst, grafika, pomysty, warianty
e Jak napisac brief dla Al?
e Content pod IG, TikTok, newsletter, strone produktu i reklamy
e E-commerce: opisy produktéw, SEO, FAQ, kategorie, porzadek w feedzie
e Zasady bezpieczenstwa — weryfikacja, prawa do materiatéw oraz oznaczanie Al
e Conversational shopping — nowa era marketingu

Zajecia 8 - Moda za kulisami — produkcja materiatow

e ¢ Planowanie rocznego kalendarza tresci
e Wybdr tworcéw i sposoby wspdtpracy
e Prawa autorskie i komunikacja z twércami
¢ Briefy, budzety, PPM, prelighty i casting — przygotowanie i zagrozenia
¢ Stylizacje, przymiarki, scenariusz sesji zdjeciowej
* Przyktady kampanii niskobudzetowych o duzym wptywie
e Formatowanie i retusz materiatéw

Modut 4: Sprzedaz i e-commerce



Zajecia 9 - Pan powie ile, a ja powiem za ile. Przygotowanie do efektywnej sprzedazy

e o Kategorie produktéw i podstawowe KPI
e Strategia produktowa i wycena
¢ Strategie cenowe, dostepnosci, wyprzedazy
¢ Lojalizacja, rabaty, cross-selling
e Koordynacja z marketingiem i dziatania RTM

Zajecia 10 - E-commerce od A do...B

e o Przeglad platform e-commerce
e Marketplace'y — analiza dostepnych opcji w Polsce
¢ Integracja z magazynem
¢ Must-have'y strony: cookies, struktura, podstrony
« Sciezka konwersji i content management
e Aspekty prawne

Zajecia 11 - Obstuga klienta pre-buy i post-buy

e o Obstuga klienta pre-buy: wsparcie przed zakupem
e Automatyzacja obstugi klienta
e Procesy post-buy: wysytki, zwroty, reklamacje
 Efekty ztej obstugi klienta
* Segmentacja klientéw i Very Important Customer (VIC)
¢ Analiza danych, narzedzia

Modut 5: Analityka i strategia
Zajecia 12 - Zeglowanie po morzu danych i wskaznikéw: co, po co i jak mierzyé?

e o Analiza sprzedazy i struktura kolekcji
¢ Przyktadowe narzedzia — dashboardy afiliacyjne i atrybucyjne
e Przydatne wskazniki CPI, CPT, actionable insights
e Optymalizacja stanéw magazynowych
e Wyprzedaze, flash sale, real-time data

Zajecia 13 - Zielono mi — zréwnowazona moda i odpowiedzialnos¢ spoteczna

e e (Co oznacza zréwnowazony rozwoj w modzie?
e Certyfikaty, materiaty, faficuch dostaw
e Transparentnos$¢ vs greenwashing
e ESG - strategia odpowiedzialnos$ci marki
e Komunikacja wartosci eko — co dziata, a co szkodzi?
e Przyktady dziatan marek modowych w obszarze zréwnowazonego rozwoju

Zajecia 14 - Inhouse i outsourcing — zarzadzanie zasobami marki

e o Fazy wzrostu marki
¢ QOutsourcing vs inhousing - ryzyka i szanse
¢ Kolaboracje, cross-selling, white label
e Zewnetrzne agencje: kreatywne, performance, SEO, SEM
¢ Przeglad platform optymalizacyjnych
e Podsumowanie kursu i sesja Q&A

Walidacja efektdw uczenia sie zostanie przeprowadzona w formie pisemnej jako test teoretyczny weryfikujacy osiggniecie efektow
uczenia sie okreslonych dla szkolenia. Test obejmuje pytania zamkniete i otwarte odnoszace sie do zagadnien z zakresu marketingu, e-
commerce oraz sprzedazy w branzy modowej. Walidacja realizowana jest po zakoriczeniu czesci dydaktycznej szkolenia.Czas trwania
walidacji wynosi 30 minut i odbywa sie po zakonczeniu czesci dydaktycznej. Walidacje przeprowadza osoba inna niz prowadzaca
szkolenie na podstawie przyjetych kryteriéw weryfikacji efektéw uczenia sig, co zapewnia rozdzielenie procesu ksztatcenia od procesu
walidaciji.

Zadania warsztatowe realizowane w trakcie szkolenia nie stanowig elementu walidacji efektéw uczenia sie.

Po zakonczeniu udziatu w ustudze rozwojowej, uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie o jej ukonczeniu. Warunkiem uzyskania
zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie walidacji efektow uczenia sie.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakoriczenia
czy
naprawde Wincenty
. . 12-05-2026 18:30 20:00 01:30
wybieramy co Zawadzki
nosimy?
Fashion Wincenty
. . 14-05-2026 18:30 20:00 01:30
Marketing 1-0-1 Zawadzki
Podstawy
strategii Wincenty
. . . 19-05-2026 18:30 20:00 01:30
marketingowej Zawadzki
marki
Send-Sell-
Track-Repeat. Wincenty
) . 21-05-2026 18:30 20:00 01:30
Automatyzacja w Zawadzki
marketingu
Z feedu do
koszyka - social Wincenty
: . . 26-05-2026 18:30 20:00 01:30
media, ktore Zawadzki
konwertuja
PRi
. I . Wincenty
komunikacja w . 28-05-2026 18:30 20:00 01:30
. Zawadzki
modzie
Al ‘F.ashlon Wincenty
— putapki i dobre . 02-06-2026 18:30 20:00 01:30
K Zawadzki
praktyki
Moda za
kulisami — Wincenty
. . 09-06-2026 18:30 20:00 01:30
produkcja Zawadzki
materiatéw
Pan powie
ile, a ja powiem
zaile. Wincenty
. . 11-06-2026 18:30 20:00 01:30
Przygotowanie Zawadzki
do efektywnej
sprzedazy
E-
Wincenty
commerce od A i 16-06-2026 18:30 20:00 01:30
Zawadzki

do..B



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L X , i Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia
Obstuga Wi ;
Klienta pre-buy i incenty 18-06-2026 18:30 20:00 01:30
Zawadzki
post-buy
Zeglowanie po
morzu danych i Wincenty
o ] 23-06-2026 18:30 20:00 01:30
wskaznikow: co, Zawadzki
po co i jak
mierzy¢?
Zielono mi
- zrbwnowazona i
. Wincenty
moda i . 25-06-2026 18:30 20:00 01:30
Zawadzki

odpowiedzialno$
¢ spoteczna

Inhouse i

outsourcing — Wincenty
zarzadzanie Zawadzki
zasobami marki

30-06-2026 18:30 19:30 01:00

Walidacja - 30-06-2026 19:30 20:00 00:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5500,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 261,90 PLN
Koszt osobogodziny netto 261,90 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1



O Wincenty Zawadzki

Marketing, Communications and E-commerce Director w Magda Butrym, gdzie odpowiada za
globalng strategie marki i sprzedaz online.

Specjalizuje sie w strategii komunikacyjnej, wzroscie sprzedazy B2C i B2B (online, offline) oraz w
catosciowym zarzgdzaniu doswiadczeniem klienta.

Ma ponad 20-lat doswiadczenia w marketingu. Petnit funkcje eksperckie i kierownicze w dziatach
growth marketingu, sprzedazy i komunikaciji.

Pracowat dla marek takich jak: Naturhouse Polska, Neinver, Metro Properties, EY, Polska Telefonia
Cyfrowa.

Byt Brand Managerem jednej z najwiekszych sieci outletow i centrow handlowych w Europie — ponad
40 milionéw klientdw rocznie i miliard euro obrotu.

Kreowat i wdrazat koncepty promocyjne oraz sprzedazowe. Wspierat rowniez rozwéj marek jako
niezalezny konsultant.

Doswiadczenie i kwalifikacje zawodowe zdobyte w okresie ostatnich 5 lat.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Organizator zapewnia nastepujace materialy dydaktyczne: materiaty prezentowane podczas zaje¢ online (tre$ci omawiane w trakcie
spotkan), w tym prezentacje oraz przyktady omawiane przez prowadzacych w trakcie zaje¢, a takze dostep do nagran zajec¢ przez okres 2
lat.

Warunki uczestnictwa

Uczestnik powinien posiada¢ podstawowg wiedze z zakresu marketingu lub doswiadczenie w sprzedazy. Wymagane jest zainteresowanie
branza modowa. Mile widziane doswiadczenie w prowadzeniu dziatan marketingowych, e-commerce lub social media.

Informacje dodatkowe

Uczestnik, dokonujagc zapisu na ustuge, oswiadcza, ze ustuga rozwojowa odbywa sie poza godzinami pracy lub w dni wolne od pracy.
Warunkiem otrzymania zaswiadczenia jest prog obecnosci na poziomie 80%.

Organizator zapewnia dostepno$é osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawg z dn. 19
lipca 2019 r. 0 zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci dla
polityki spéjnosci 2021-2027". W przypadku potrzeby zapewnienia udogodnien prosimy o kontakt: +48 739 270 704, olga.lackorzynska@!-
a-b-a.pl przed zapisem na ustuge.

Zawarto umowy z Wojewddzkimi Urzedami Pracy w:

e o Szczecinie w ramach projektu ,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe”.
¢ Krakowie w ramach projektéw ,Matopolski Pociag do kariery” i ,Nowy start w Matopolsce z EURESEM".
e Toruniu w ramach projektu "Kierunek — Rozwéj".

Warunki techniczne

Ustuga realizowana jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy Zoom.
W celu prawidtowego udziatu w szkoleniu uczestnik powinien posiadac:

e ¢ komputer lub laptop z dostepem do Internetu (zalecana predko$¢ min. 10 Mb/s),
 aktualng przegladarke internetowa (np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft Edge),



e sprawny mikrofon oraz kamere, co zapewni mozliwos$¢ dwustronnej komunikacji i wtasciwego nadzoru nad przebiegiem ustugi.
e mozliwos$¢ odbioru dzwieku (gtosniki lub stuchawki),
¢ dostep do poczty elektronicznej w celu otrzymania linku do szkolenia.

Dotaczenie do szkolenia nastepuje poprzez klikniecie w link przestany przed rozpoczeciem zaje¢. Link aktywny jest przez caty okres
trwania ustugi zgodnie z harmonogramem.

Kontakt

ﬁ E-mail plukawska1006@gmail.com

Telefon (+48) 534 853 079

PAULINA tUKAWSKA



