Mozliwo$¢ dofinansowania

Social Media Specialist 6 400,00 PLN brutto

Numer ustugi 2024/04/04/48579/2113470 6 400,00 PLN netto

/‘/\*\\\\
EIPTA;TE 80,00 PLN brutto/h

i 80,00 PLN netto/h

© Torun/ stacjonarna

FUNDACJA PTA ® Ustuga szkoleniowa

0. 6.8.6.8 ¢ ® 80h
5 07.09.2024 do 06.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwoj

wsparcie dla os6b indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . P -
wsparcie dla pracodawcow i ich pracownikéw

Grupa docelowa ustugi to:

¢ osoby fizyczne, osoby doroste, ktére ukoriczyty 18 rok zycia
Grupa docelowa ustugi ¢ osoby, ktdre uczg sie, pracujg lub zamieszkuja terytorium wskazane w
regulaminie projektu, do ktérego aplikuje Uczestnik
¢ osoby chcace z whasnej inicjatywy podnies¢/uzupetni¢ swoje
umiejetnosci, kompetencje lub kwalifikacje

Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikow 30
Data zakonczenia rekrutacji 06-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 80

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie daje mozliwos¢ odpowiedniego dobierania kanatéw social media dla marki, prowadzi do poznania podstaw
tworzenia brand planu i strategii komunikacji i skutecznego wypromowania swojej firmy w Social Mediach. Ustuga
przygotowuje do tworzenia tresci reklamowych, opracowanie kampanii reklamowej na Facebooku i Instagramie.
Prowadzi do zdobycia wiedzy z zakresu prawa autorskiego, zagadnien dot. wspétpracy z influencerami. Daje mozliwos$é
zdobycia wiedzy z zakresu metod fotografii mobilne;.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozpoznaje podstawy i teoretyczne
aspekty marketingu

Identyfikuje segmentacje, targeting i
pozycjonowanie

Objasnia cele marketingowe

Rozpoznaje rézne typy strategii
marketingowych

Identyfikuje wspétczesne otoczenie
gospodarcze

Kryteria weryfikacji

Objasnia analize SWOT

Stosuje studia przypadkéw analizy
SWOT w praktyce

Rozpoznaje kryteria segmentacji rynku

Stosuje techniki segmentaciji rynku

Stosuje strategie targetingu i
pozycjonowania produktu

Opisuje cele marketingowe i i ich
znaczenie

Rozpoznaje cele marketingowe, potrafi
je powiagzacé z celami organizacji

Réznicuje strategie rynku i rozwoju
produktu

Przedstawia analize strategii penetraciji
rynku i rozwoju produktu

Rozpoznaje swiat VUCA

Klasyfikuje kluczowe kompetencje, role
i wyzwania SMS

Stosuje Mindset w pracy SMS

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Identyfikuje Buyer Person w marketingu
internetowym

Wykorzystuje role Influencera w Social
Mediach

Objasnia dziatania algorytméw
Facebooka i Instagrama

Samodzielnie planuje prowadzenie
skutecznych dziatarn marketingowych w
mediach spotecznosciowych

Postuguje sie wiedza z zakresu
fotografii mobilnej

Planuje proces implementaciji strategii
marketingowej

Identyfikuje tworzenie konta i profilu
firmowego na Facebook

Kryteria weryfikacji

Opracowuje cechy charakterystyczne
Buyer Person

Pokazuje korzysci wynikajace z
uzywania Buyer Person

Ttumaczy wyboér najbardziej
atrakcyjnych segmentéw i Buyer Person
dla firmy

Aranzuje wspétprace z Infuencerami.

Wyciaga wnioski z influencer
marketingu na budowanie marki i
zasieg w mediach spotecznosciowych.

Wyjasnia zasady dziatania algorytmu
Facebooka i Instagrama.

Planuje i realizuje dziatania
marketingowe

Konfiguruje ustuge Google Analytics
zgodnie z potrzebami firmy dla ustug
internetowych i aplikacji mobilnych

Stosuje aplikacje do edycji zdjeé¢

Objasnia czym jest kompozycja i kadr w
Fotografii Mobilnej

Postuguje sie Swiattem w Fotografii
Mobilnej

Definiuje zarzadzanie zasobami w
czasie implementaciji

Stosuje narzedzia monitorowania i
kontroli skutecznos$ci dziatan
marketingowych

Stosuje zasady tworzenia i korzystania
z profilu firmowego na Facebook

Wykorzystuje transmisje na zywo w
strategii marketingowe

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Stosuje kreatywne tresci na Instagramie Test teoretyczny
Objasnia kreowanie kampanii
reklamowej na Instagramie
Optymalizuje reklamy i analizuje wyniki Test teoretyczny
Tworzy kanaty na YouTube Test teoretyczny
Postuguje sie widzg dotyczaca innych
platform SM Kreuje tresci video na YouTube i
. Test teoretyczny
TikToku
Kreuje wartosciowe tresci w réznych Buduje zaangazowanie i lojalnosci Test teoretvezn
. z
kanatach SM odbiorcéw yezny

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
Zaswiadczenie wydawane dla uczestnika 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

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

Tak

Program

Dzien 1 Podstawy i teoretyczne aspekty marketingu

e Wprowadzenie
e Analiza SWOT
e Wprowadzenie do analizy SWOT: definicja, cel i korzysci.
e Praktyczne techniki przeprowadzania analizy SWOT.
¢ Studia przypadkéw analizy SWOT w praktyce.
 Cwiczenia praktyczne: przeprowadzanie analizy SWOT dla wybranej firmy.

Dzierr 2 Segmentacja, Targeting, Pozycjonowanie (STP)
e Omodwienie segmentacji rynku: kryteria i techniki.

e Strategie targetingu: identyfikacja i dotarcie do grup docelowych.
¢ Pozycjonowanie produktu: rézne podejscia i praktyczne wskazdwki.



¢ Analiza przypadkéw zastosowania STP w marketingu.
Dzien 3 Okreslenie celéw marketingowych i strategia marketingowa

¢ Definicja celéw marketingowych i ich znaczenie.

e Techniki formutowania celéw SMART.

e Hierarchia celéw marketingowych i ich powigzanie z celami organizacji.

e Praktyczne ¢wiczenia: formutowanie celéw marketingowych dla réznych scenariuszy.

e Wybor strategii marketingowej
e Przeglad réznych typow strategii marketingowych.
¢ Analiza strategii penetracji rynku i rozwoju produktu.
¢ Rozwazanie strategii rozwoju rynku i dywersyfikaciji.
¢ Dyskusja na temat wyboru odpowiedniej strategii dla konkretnych sytuacji biznesowych.

Dzien 4 Marketing a biznes - trening managerski

 Swiat VUCA - wspétczesne otoczenie gospodarcze
¢ Social Media Specialist - kluczowe kompetencje, role i wyzwania.
e Czego biznes oczekuje od marketingu?
e SMS = manager. Trening podstawowych kompetencji managerskich
wyznaczenie i realizacja celow
- planowanie dziatan
- kontrola dziatan
- zarzadzanie sobg w czasie
- zarzadzanie zmiang
* Marka osobista w Social Media i jej rola w budowaniu wtasnego biznesu
¢ Mindset w pracy SMM.
e Podsumowanie dnia szkoleniowego.

Dzien 5 Social Media marketing - persona / grupa docelowa etc

e Wprowadzenie do Buyer Persony
¢ Definicja i znaczenie buyer person w marketingu internetowym.
e Korzysci wynikajace z uzywania buyer person.
e Przyktady skutecznego wykorzystania buyer person.

e Tworzenie Buyer Person
¢ Badanie rynku i zbieranie danych demograficznych oraz behawioralnych.
¢ Techniki analityczne do zrozumienia potrzeb i motywacji klientéw.
e Opracowanie buyer person: persona template, wizualizacja, opis cech charakterystycznych.

e Segregacja i Grupowanie Buyer Person
e Segmentacja rynku na podstawie buyer person.
e Wybdr najbardziej atrakcyjnych segmentéw i buyer person dla firmy.

¢ Wykorzystywanie Buyer Person w Marketingu Internetowym
¢ Personalizacja tresci i komunikacji marketingowe;.
¢ Dopasowanie kanatéw i sposobéw komunikacji do potrzeb buyer person.
¢ Monitorowanie i analiza efektywnosci dziatan z uwzglednieniem danych z buyer person.
e Zakonczenie, podsumowanie i dyskusja.

Dzien 6 Fotografia mobilna
Podstawy Fotografii Mobilnej

¢ Wprowadzenie do Fotografii Mobilnej

e Kompozycja i Kadr w Fotografii Mobilnej
 Zrozumienie Swiatta w Fotografii Mobilnej

¢ Fotografowanie w Praktyce

e Podsumowanie Dnia i Przygotowanie do Drugiego Dnia

Dzien 7 Fotografia mobilna
Zaawansowane Techniki Fotografii Mobilnej

e Edycja Zdje¢ na Telefonie Komoérkowym



¢ Fotografia Portretowa i Selfie

e Kreatywne Efekty i Praktyka na Zewnatrz

e Korzystanie z aplikacji do edycji.

e Praktyczne retusze.

e Techniki fotografii portretowe;j.

e Sztuka robienia udanych selfie.

e Podsumowanie Prac i Wymiana Do$wiadczen
e Zakonczenie, Pytania i Wreczenie Certyfikatéw

Dzien 8 Facebook i Instagram

e Wprowadzenie do Facebooka
e Historia i znaczenie Facebooka w marketingu.
e Tworzenie konta i profilu firmowego.
¢ Podstawowe funkcje Facebooka: publikowanie postéw, zarzgdzanie strong, interakcja z uzytkownikami.

* Reklamy na Facebooku
e Podstawy reklamowania na Facebooku.
e Kreowanie kampanii reklamowej.
e Analiza wynikéw reklam.

e Facebook Live i Grupy
e Wykorzystanie transmisji na zywo w strategii marketingowej.

e Warsztaty praktyczne
e Tworzenie i zarzadzanie grupami na Facebooku
e Praktyczne ¢wiczenia z tworzenia postéw, zarzadzania reklamami i interakcji z uzytkownikami.

e Podstawy Instagrama:
¢ Rejestracja i ustawienia profilu.
¢ Publikowanie postow i stories.
¢ Wykorzystanie hashtagéw i geolokalizacji.

¢ Instagram Ads:
¢ Kreowanie kampanii reklamowej na Instagramie.
e Optymalizacja reklam i analiza wynikow.

¢ Instagram Stories i Reels:
e Tworzenie kreatywnych tresci w stories.
e Wykorzystanie reels w strategii marketingowe;j.

e Warsztaty praktyczne:
e Praktyczne éwiczenia z publikowania postéw, stories i tworzenia reklam na Instagramie.

Dzien 9 Inne platformy SM

¢ YouTube dla marketeréw:
¢ Tworzenie kanatu na YouTube.
¢ Kreowanie tresci wideo i optymalizacja SEO.

¢ Reklamy na YouTube:
¢ Kreowanie kampanii reklamowej na YouTube.
¢ Analiza wynikéw reklam wideo.

e TikTok dla marketeréw:
e Wprowadzenie do TikToka i jego roli w marketingu.
¢ Kreowanie kreatywnych tresci na TikToka.

e Warsztaty praktyczne:
¢ Praktyczne éwiczenia z tworzenia tresci wideo na YouTube i TikToku oraz kreowania reklam na tych platformach.

Dzien 10 Marka osobista. Implementacja i kontrola

e Budowanie marki osobistej w Social Media
e Tworzenie strategii marki osobistej:
¢ Definiowanie celéw i warto$ci marki osobiste;j.



¢ Budowanie spdjnej obecnosci na réznych platformach.

¢ Kreowanie wartosciowej tresci:

¢ Strategie tworzenia tresci na social media.

¢ Budowanie zaangazowania i lojalnos$ci odbiorcow.

¢ Budowanie relacji z audiencja:

¢ Interakcja z uzytkownikami i budowanie zaufania.

e Zarzadzanie reputacja online.

» Warsztaty praktyczne:

* Praktyczne ¢wiczenia z budowania marki osobistej, tworzenia wartosciowej tresci i interakcji z uzytkownikami na réznych

platformach social media.

e Planowanie procesu implementacji strategii marketingowe;j.

e Zarzadzanie zasobami w czasie implementacji.
» Narzedzia monitorowania i kontroli skutecznosci dziatarn marketingowych.

¢ Podsumowanie szkolenia
e Egzamin i certyfikacja

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 85

Przedmiot / temat

P d
zajet rowadzacy

Podstawy i
teoretyczne

aspekty
marketingu

Tomasz Borczyk

PPEE) Analiza

Tomasz Borczyk
SWOT

Przerwa Tomasz Borczyk

Wprowadzenie

do analizy SWOT:

definicja, cel i

korzysci. Tomasz Borczyk
Praktyczne

techniki

przeprowadzania

analizy SWOT.

F2:5) Przerwa Tomasz Borczyk

Studia

przypadkow
analizy SWOT w
praktyce.

Tomasz Borczyk

Przerwa Tomasz Borczyk

Data realizaciji
zajec

07-09-2024

07-09-2024

07-09-2024

07-09-2024

07-09-2024

07-09-2024

07-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

10:00

10:30

12:30

13:30

14:30

Godzina
zakonczenia

09:00

10:00

10:30

12:30

13:30

14:30

15:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:30

02:00

01:00

01:00

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Cwiczenia

praktyczne:
przeprowadzanie
analizy SWOT dla
wybrane;j firmy.

Segmentacja,
Targeting,
Pozycjonowanie
(STP)

Omoéwienie
segmentacji
rynku: kryteria i
techniki.

Przerwa

IPFXE) Strategie
targetingu:
identyfikacja i
dotarcie do grup
docelowych.

Przerwa

Pozycjonowanie
produktu: rézne
podejscia i
praktyczne
wskazowki.

IEFEE) Przerwa

Analiza

przypadkow
zastosowania
STPw
marketingu.

Okreslenie celéw
marketingowych
i strategia
marketingowa

Prowadzacy

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Data realizacji
zajeé

07-09-2024

08-09-2024

08-09-2024

08-09-2024

08-09-2024

08-09-2024

08-09-2024

08-09-2024

08-09-2024

14-09-2024

Godzina
rozpoczecia

15:00

08:00

09:00

10:00

10:30

12:30

13:30

14:30

15:00

08:00

Godzina
zakonczenia

16:00

09:00

10:00

10:30

12:30

13:30

14:30

15:00

16:00

09:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:30

02:00

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Definicja

celéw
marketingowych
i ich znaczenie.

Przerwa

EXXD) Techniki

formutowania
celéw SMART.
Hierarchia celéw
marketingowych
i ich powigzanie
z celami
organizacji.

Przerwa

Praktyczne
éwiczenia:
formutowanie
celéw
marketingowych
dla r6znych
scenariuszy.

P Przerwa

@R Wybor
strategii
marketingowej

Marketing

a biznes - trening
managerski

D Swit

VUCA -
wspotczesne
otoczenie
gospodarcze.
Social Media
Specialist -
kluczowe
kompetencje,
role i wyzwania.

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Mateusz

Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Data realizacji
zajeé

14-09-2024

14-09-2024

14-09-2024

14-09-2024

14-09-2024

14-09-2024

14-09-2024

15-09-2024

15-09-2024

15-09-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

10:30

12:30

13:30

14:00

14:30

08:00

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

12:30

13:30

14:00

14:30

16:00

09:00

10:30

11:00

Liczba godzin

01:00

00:30

02:00

01:00

00:30

00:30

01:30

01:00

01:30

00:30



Przedmiot / temat
zajec

D cze0

biznes oczekuje
od marketingu?
SMS = manager.
Trening
podstawowych
kompetenciji
managerskich
wyznaczenie i
realizacja celéw

Przerwa

€D Marka

osobista w Social
Mediai jej rola w
budowaniu
wlasnego
biznesu

Przerwa

Mindset w

pracy SMS

Social

Media marketing
- persona / grupa
docelowa

Wprowadzenie
do Buyer Persony

Przerwa

Tworzenie

Buyer Person

Przerwa

Segregacja i
Grupowanie
Buyer Person

Przerwa

Prowadzacy

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Data realizacji
zajeé

15-09-2024

15-09-2024

15-09-2024

15-09-2024

15-09-2024

21-09-2024

21-09-2024

21-09-2024

21-09-2024

21-09-2024

21-09-2024

21-09-2024

Godzina
rozpoczecia

11:00

12:30

13:30

14:30

15:00

08:00

09:00

10:30

11:00

12:30

13:30

14:30

Godzina
zakonczenia

12:30

13:30

14:30

15:00

16:00

09:00

10:30

11:00

12:30

13:30

14:30

15:00

Liczba godzin

01:30

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00

01:30

00:30

01:30

01:00

01:00

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Wykorzystywanie
Buyer Person w
Marketingu
Internetowym

Podstawy

Fotografii
Mobilnej

Kompozycja i
Kadr w Fotografii
Mobilnej

Przerwa

Zrozumienie
Swiatta w
Fotografii
Mobilnej

Przerwa

Fotografowanie
w Praktyce

Przerwa

Warsztat

praktyczny z
fotografii

Zaawansowane
Techniki
Fotografii
Mobilnej

Edycja
Zdje¢ na
Telefonie
Komérkowym

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz Borczyk

Kamila
Jozefowicz

Kamila
Jézefowicz

Kamila
Jézefowicz

Kamila
Jozefowicz

Kamila
Jozefowicz

Kamila
Jozefowicz

Kamila
Jézefowicz

Kamila
Jézefowicz

Kamila
Jézefowicz

Kamila
Jézefowicz

Kamila
Jozefowicz

Data realizacji
zajeé

21-09-2024

22-09-2024

22-09-2024

22-09-2024

22-09-2024

22-09-2024

22-09-2024

22-09-2024

22-09-2024

28-09-2024

28-09-2024

28-09-2024

Godzina
rozpoczecia

15:00

08:00

09:00

10:30

11:00

12:30

13:30

14:30

15:00

08:00

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

16:00

09:00

10:30

11:00

12:30

13:30

14:30

15:00

16:00

09:00

10:30

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:30

00:30

01:30

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00

01:30

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Fotografia

Portretowa i
Selfie Kreatywne.
Efekty i Praktyka
na Zewnatrz

eracl Przerwa

Korzystanie z
aplikacji do
edyciji.
Praktyczne
retusze.

Przerwa

EZXD) Techniki

fotografii
portretowe;j.
Sztuka robienia
udanych selfie.

Wprowadzenie
do Facebooka

Reklamy

na Facebooku

Przerwa

Facebook

Live i Grupy.
Warsztaty
praktyczne

Przerwa

Podstawy

Instagrama

Instagram

Ads

Przerwa

Prowadzacy

Kamila
Jézefowicz

Kamila
Jézefowicz

Kamila
Jézefowicz

Kamila
Jozefowicz

Kamila
Jozefowicz

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

Data realizacji
zajeé

28-09-2024

28-09-2024

28-09-2024

28-09-2024

28-09-2024

29-09-2024

29-09-2024

29-09-2024

29-09-2024

29-09-2024

29-09-2024

29-09-2024

29-09-2024

Godzina
rozpoczecia

11:00

12:30

13:30

14:30

15:00

08:00

09:00

10:00

10:30

12:30

13:30

14:00

14:30

Godzina
zakonczenia

12:30

13:30

14:30

15:00

16:00

09:00

10:00

10:30

12:30

13:30

14:00

14:30

15:00

Liczba godzin

01:30

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00

01:00

00:30

02:00

01:00

00:30

00:30

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Instagram

Stories i Reels

Warsztaty

praktyczne

@D mne

platformy SM

YouTube

dla marketeréw

Przerwa

Reklamy

na YouTube

APES) TikTok dla
marketeréw

Przerwa

Warsztaty

praktyczne z
dwéch dni
platform SM

X Przerwa

Praktyczne
¢éwiczenia z
tworzenia tresci
wideo na
YouTube i
TikToku oraz
kreowania
reklam na tych
platformach.

Praktyczne
éwiczenia z
tworzenia tresci
wideo na
YouTube i
TikToku oraz
kreowania
reklam na tych
platformach.

Prowadzacy

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

llona Batuska

Data realizacji

zajeé

29-09-2024

29-09-2024

05-10-2024

05-10-2024

05-10-2024

05-10-2024

05-10-2024

05-10-2024

05-10-2024

05-10-2024

05-10-2024

06-10-2024

Godzina
rozpoczecia

15:00

15:30

08:00

09:00

10:00

10:30

11:30

12:30

13:30

14:30

15:00

08:00

Godzina
zakonczenia

15:30

16:00

09:00

10:00

10:30

11:30

12:30

13:30

14:30

15:00

16:00

09:00

Liczba godzin

00:30

00:30

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00



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

Budowanie marki
osobistej w
Social Media

llona Batuska 06-10-2024 09:00 10:00 01:00

Przerwa llona Batuska 06-10-2024 10:00 10:30 00:30

Kreowanie
wartosciowej llona Batuska 06-10-2024 10:30 11:30 01:00
tresci

Budowanie
relacji z
audiencja

llona Batuska 06-10-2024 11:30 12:30 01:00

Przerwa llona Batuska 06-10-2024 12:30 13:30 01:00

Praktyczne
éwiczenia z
budowania marki
osobistej,
tworzenia

o . llona Batuska 06-10-2024 13:30 14:30 01:00
wartosciowe;j
tresci i interakcji
z uzytkownikami
na réznych
platformach
social media.

Przerwa llona Batuska 06-10-2024 14:30 15:00 00:30

Podsumowanie llona Batuska 06-10-2024 15:00 15:15 00:15
szkolenia

Walidacja - 06-10-2024 15:15 16:00 00:45

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 400,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 400,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 80,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 80,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 4

O
)

1z4

Tomasz Borczyk

Specjalista ds. marketingu, doradca biznesowym oraz konsultant z piecioletnim doswiadczeniem w
branzy. Prace zaczynat od prowadzenia profili spotecznosciowych dla réznych firm, a obecnie skupia
sie gtéwnie na prowadzeniu dziatan reklamowych na platformach Facebook, Instagram oraz Google.
Umiejetnosci i wiedza pozwalajg mu na skuteczne projektowanie strategii marketingowych,
optymalizacje kampanii reklamowych oraz analize wynikéw, co przektada sie na wzrost sprzedazy
oraz zadowolenie klientow.

224

llona Batuska

Obszar specjalizacji: Obstuga i prowadzenie kanatéw Social Media w szczegélnosci: Facebook oraz
Instagram. Prowadzenie kampanii marketingowych online. Budowanie wizerunku oraz §wiadomosci
marki. Doswiadczenie zawodowe: Wtascicielka oraz zatozycielka Agencji Marketingowej — Redbone
zajmujacej sie kompleksowg obstuga firm oraz indywidualnych podmiotéw m.in. poprzez branding,
projektowanie stron i sklepéw internetowych, organizowanie sesji zdjeciowych wizerunkowych oraz
produktowych, udzielanie konsultacji z zakresu budowania Swiadomosci marki online. Od dwdch lat
zwigzana gtéwnie z marketingiem pomaga swoim klientom ,zaistnie¢ w sieci” oraz poprawic
efektywnos¢ sprzedazowa m.in. poprzez konsultacje, ustalanie planu publikacji na kanatach Social
Media, ustalenie odpowiedniego jezyka komunikacji. Nadzoruje i wdraza kampanie marketingowe i
sprzedazowe. Doswiadczenie zawodowe: Uczestniczka licznych szkolen, wyktadéw oraz
warsztatéw z zakresu budowania wizerunku online oraz Social Media. Prowadzi réwniez konsultacje
i warsztaty z fotografii mobilnej oraz zagadnien zwigzanych z budowaniem wizerunku online.
Wyksztatcenie: wyzsze kierunkowe. Absolwentka Uniwersytetu £6dzkiego.

3z4

Kamila Jozefowicz

Fotografig zajmuje sie od 14 lat. Swoje doswiadczenie zdobywatam w Warszawskiej Szkole
Fotografii, gdzie miatam przyjemnos$¢ uczy¢ sie pod kierunkiem wybitnego M. Schmidta, cenionego
przedstawiciela nurtu reportazowej fotografii humanistycznej. W 2010r. otworzytam studio, w
ktérym praktykowatam umiejetno$¢ wgladu w gtebokie znaczenie kadru oraz analizy kontekstu, co
wzbogacito moje podejscie do fotografii jako formy wyrazu artystycznego i sSrodka komunikaciji.
Specjalizuje sie w fotografii portretowej, biznesowej i komercyjnej. Moja praca skupia sie na
tworzeniu wysokiej jakosci portretéw, ktére nie tylko pokazujg zewnetrzny wyglad, ale takze oddaja
profesjonalizm, pewnos¢ siebie i autentyczno$¢ moich klientow. Moje zdjecia sg wykorzystywane w
materiatach marketingowych, na stronach internetowych, w publikacjach prasowych i innych
mediach, aby budowa¢ wizerunek marki i kreowaé pozytywne relacje z klientami.

4z4

Mateusz Styputkowski



Obszar specjalizacji: Zarzadzanie organizacjg w tym (koncepcje i modele zarzadzania), zarzadzanie
projektami, osobista efektywnos$¢, przywodztwo, filozofia kaizen, koncepcja Agile, sprzedaz b2B,
marketing. Doswiadczenie zawodowe: Doradca biznesowy, trener, konsultant, przedsiebiorca,
prowadzacy firmy zatrudniajgce blisko 100 os6b. Manager z wieloletnim do$wiadczeniem w pracy
zaréwno w korporacji jak i w lokalnym biznesie. Twérca autorskiego podcastu o tematyce
biznesowo sportowej. Doswiadczenie w $wiadczeniu tego typu ustug: Szkoleniowiec z wieloletnim
doswiadczeniem, trener umiejetnosci miekkich i twardych kompetencji biznesowych. Przeprowadzit
kilkanascie projektéw doradczych dla firm w sytuacjach kryzysowych, gdzie potrzebna byta
restrukturyzacja organizaciji lub transfer online. Wyksztatcenie: Wyzsze - kierunkowe. Uczestnik
szkolen i treningéw z zakresu zarzadzania, budowania marki osobistej skutecznego marketingu i
sprzedazy. Absolwent Uniwersytetu t 6dzkiego. Uczestnik wielu szkoleR, konferencji, kongresow
biznesowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Szkolenie prowadzone na podstawie prezentacji trenera. Uczestnik otrzymuje:

- szablon analizy marketingowej SWOT

- szablon techniki SMART

- prezentacja trenera

Warunki uczestnictwa

Warunkiem ukonczenia ustugi jest obecnos¢ na minimum 80% ilosci przewidzianych godzin zajeciowych.

Adres

ul. Z6tkiewskiego 8
87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Bella Line Wellness Centrum, Stanistawa Zétkiewskiego 8, 87-100 Torun

Miejsce szkolenia moze ulec zmianie przed rozpoczeciem ustugi szkoleniowej. Zmiana miejsca prowadzenia ustugi

zostanie wprowadzona do karty ustugi maksymalnie 3 dni przed jej rozpoczeciem.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja

o Wi

Kontakt

Aleksandra Szadkowska

E-mail aleksandra.sz@business-land.pl



\ Telefon (+48) 730 002 501



