Mozliwos$¢ dofinansowania

LinkedIn w Firmie - sprzedaz, marketing, 720,00 PLN brutto

’ ‘ HR 720,00 PLN netto
Numer ustugi 2026/01/30/132102/3296461 90,00 PLN brutto/h
I ‘ | 90,00 PLN netto/h

Empemedia Marcin - @ zdalna w czasie rzeczywistym

Pietraszek
! z & Ustuga szkoleniowa
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8 ocen B9 20.02.2026 do 20.02.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

» Pracownicy zajmujacy sie tematyka:
e social mediéw
e marketingu

Grupa docelowa ustugi * sprzedazy
* HR-u

» Przedsiebiorcy

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 17-02-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR )
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do samodzielnego zarzadzania profilami na LinkedIn — zaréwno personalnym, jak i firmowym, a
takze do wykorzystywania funkcjonalnosci tej platformy do celéw zwigzanych z budowaniem wizerunku, sprzedazg oraz
pozyskiwaniem pracownikéw, z zachowaniem zasad etyki.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Rozréznia specyfike Linkedina na tle
innych platform spotecznos$ciowych

Prowadzi dziatania na Linkedin zgodnie
z algorytmem

Rozwija konto personalne

Rozwija konto firmowe — Company
Page

Buduije relacje biznesowe, handlowe lub
zwigzane z pozyskiwaniem
pracownikéw w sposéb etyczny

Korzysta z funkcji marketingowych
udostepnianych przez Linkedin

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Kryteria weryfikacji

Rozréznia specyfike Facebooka i
Linkedin

Wskazuje formaty publikacji dostepne
na LinkedIn

Wskazuje czynniki wptywajace na
zwiekszenie zasiegow

Dobiera tresci i formy publikacji zgodnie
z celem zawodowym

Identyfikuje kluczowe sekcje profilu
personalnego

Wskazuje rodzaje tresci odpowiednie do
stosowania w ramach employee
advocacy

Przydziela wspétpracownikom
uprawnienia do konta firmowego

Identyfikuje kluczowe sekcje strony
firmowej

Nawigzuje kontakty zawodowe zgodnie
z zasadami etyki

Rozréznia tresci mogace dac¢ wartosé
odbiorcom od tresci, ktére moga zostaé
uznane za spam

Promuje dziatalno$¢ firmy z
wykorzystaniem funkcji i mozliwosci,
jakie udostepnia Linkedin

Poszukuje pracownikéw z
wykorzystaniem funkcji i mozliwosci,
jakie udostepnia LinkedIn

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

TAK

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

LinkedIn jako narzedzie rozwoju kariery i biznesu

e Linkedln 2025/2026 - kim sg uzytkownicy?

¢ Jak zmienit sie LinkedIn: od CV do platformy wptywu, zaufania i sprzedazy spotecznosciowej (social selling)
e LinkedIn vs. Facebook — podobienstwa i réznice

e Kto moze szczegdlnie skorzysta¢ dzieki obecnosci w LinkedIn?

Profil, ktory sprzedaje kompetencje i buduje zaufanie

¢ Profil personalny — nie jako CV, ale oferta wartos$ci z dowodami
¢ Najwazniejsze sekcje profilu i ich znaczenie dla odbiorcéw

¢ Kregi kontaktéw i Social Selling Index

e Ustawienia prywatnosci

Strona firmowa, ktora wspiera sprzedaz i rekrutacje (Company Page)

¢ Po czym poznaé profesjonalng strone firmy?

e Company Page — kopalnia wiedzy o konkurenciji i jej pracownikach
e Zaktadanie strony i edycja najwazniejszych ustawien

e Przydzielanie rél pracownikom

e Statystyki — co mierzy¢?

Algorytm i zasiegi — jak zdobywa¢ uwage wtasciwych oséb?

e Algorytm LinkedIn - jak dziata i jak z nim wspétpracowac?

e Znaczenie aktywnosci i kontaktéw dla budowania wptywu

e Interakcje jako dZzwignia widocznosci

e Rodzaje tresci i formaty publikaciji

¢ Hashtagi, oznaczenia, linki — co stosowac, by zyskiwaé, a nie traci¢
¢ Najlepszy czas publikacji

Employee Advocacy: pracownicy jako wiarygodni ambasadorzy marki
e Jak profil pracownika i komunikacja firmy wzajemnie sie napedzaja?
¢ Przyktady dobrych praktyk: co publikowa¢, zeby byto autentycznie i angazujaco

e Zapobieganie problemom i reagowanie na trudne sytuacje
e Jak wdrozy¢ Employee Advocacy w firmie?

Content Marketing na LinkedIn: publikacje, ktére buduja marke i leady

e 3filary tresci na stronie firmowej LinkedIn



¢ Storytelling ekspercki: jak pisa¢, zeby ludzie czytali i odpowiadali?

¢ Mini-audyt — przeglad Company Pages Uczestnikdw z szybkimi rekomendacjami do wdrozenia

Social Selling i networking bez spamu

¢ Najczestsze btedy w procesie pozyskiwania klientéw lub pracownikéw

e Schemat pozyskiwania kontaktéw: kogo zapraszac, jak pisaé, jak prowadzi¢ rozmowe

e tgczenie networkingu online i offline

¢ Ptatne narzedzia dla handlowcéw, HR-owcow i przedsigbiorcow — ktdre z nich maja sens i w jakich sytuacjach?
e QOgtoszenia i reklamy na LinkedIn — mozliwosci i podstawowe ustawienia.

Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot / temat
zajec

LinkedIn

jako narzedzie
rozwoju kariery i
biznesu

Profil, ktéry
sprzedaje
kompetencje i
buduje zaufanie

Strona

firmowa, ktdra
wspiera sprzedaz
i rekrutacje
(Company Page)

Algorytm i
zasiegi — jak
zdobywacé uwage
wilasciwych
os6b?

Employee
Advocacy:

pracownicy jako
wiarygodni
ambasadorzy
marki

Content

Marketing na
LinkedIn:
publikacje, ktére
budujg marke i
leady

Prowadzacy

MARCIN
PIETRASZEK

MARCIN
PIETRASZEK

MARCIN
PIETRASZEK

MARCIN
PIETRASZEK

MARCIN
PIETRASZEK

MARCIN
PIETRASZEK

Data realizacji
zajeé

20-02-2026

20-02-2026

20-02-2026

20-02-2026

20-02-2026

20-02-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

10:15

11:00

12:00

12:50

Godzina
zakonczenia

09:30

10:15

11:00

11:40

12:50

13:50

Liczba godzin

00:30

00:45

00:45

00:40

00:50

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L, Prowadzacy L, . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Social
Selling i MARCIN
. 20-02-2026 14:00 15:00 01:00
networking bez PIETRASZEK
spamu
Test
teoretyczny z
iki MARCIN 20-02-2026 15:00 15:15 00:15
wynikiem PIETRASZEK : : :
generowanym
automatycznie
Podsumowanie
testu= MARCIN 20-02-2026 15:15 15:30 00:15
odpowiedzi na PIETRASZEK
pytania
Uczestnikow
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 720,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 720,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Liczba prowadzacych: 1

121

o MARCIN PIETRASZEK

‘ ‘ Wyksztatcenie: wyzsze

+ Uniwersytet Warszawski, Stosowane Nauki Spoteczne — mgr socjologii,

+ Wyzsza Szkota Zarzadzania — Zarzadzanie Zasobami Ludzkimi w Nowoczesnych Organizacjach -
studia podyplomowe

Doswiadczenie w obszarze marketingu i social mediéw:



+ 0d 2013 roku prowadzi ustugowo media spotecznosciowe oraz swiadczy ustugi marketingowe dla
klientéw firmowych.
« Jest autorem wielu artykutow na temat marketingu oraz ksigzek marketingowych wydanych przez

wydawnictwo Helion (Onepress) - "PRo-MOC-ja", "Twoj pierwszy pracownik”, "Sprytny biznes" (dwa

wydania)", "Czas to pienigdz".

Doswiadczenie trenerskie:

+ 0d 2019 roku regularnie prowadzi szkolenia stacjonarne i online z mediéw spotecznos$ciowych dla
instytucji publicznych oraz firm.

+ Ma ponad 750 godzin doswiadczenia w zakresie edukacji dorostych.

+ Prowadzit szkolenia dla przedstawicieli ponad 400 firm i instytucji (samorzadowych, pafistwowych,
pozarzadowych).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja:

¢ prezentacje (PDF)
¢ imienny Certyfikat Empemedia (PDF) z podpisem elektronicznym.

Warunki uczestnictwa

Wymogi dla Uczestnikéw:

e Zalecamy logowanie za posrednictwem indywidualnego linku przekazanego przed szkoleniem (kazdy Uczestnik otrzymuje indywidualny link,
przypisany do jego imienia, nazwiska, adresu e-mail).

e W przypadku, gdyby skorzystanie z indywidualnego linku byto niemozliwe - wymagane jest podanie przy logowaniu petnego imienia i
nazwiska Uczestnika.

¢ Uczestnik powinien mie¢ wiaczong kamere przez cate szkolenie w celu weryfikacji obecno$ci. Nagrania zostajg zachowane do celéw
kontrolnych, ale nie sg udostepniane uczestnikom.

¢ Uczestnik powinien wyrazi¢ zgode na utrwalenie i wykorzystanie jego wizerunku - w przypadku szkolen z dofinansowaniem jest to warunek
konieczny.

¢ Uczestnik, aby otrzymac Certyfikat, musi by¢ obecny (zalogowany) przez minimum 80 lub 100% czasu trwania szkolenia - w zaleznosci od
wymagan programu.

Niespetnienie powyzszych warunkéw moze skutkowac brakiem dofinansowania.

Warunki techniczne

Szkolenie moze zosta¢ zwolnione z VAT, o ile spetnione zostang warunki ustawowe (finansowanie ze srodkéw publicznych w min. 70%,
szkolenie zawodowe dla pracownika).

Podstawa zwolnienia z VAT:
1) art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ Ustawy z dnia 11 marca 2024 o podatku od towaréw i ustug.

2) § 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.

3) W przypadku braku dofinansowania lub uzyskania dofinansowania ponizej 70%, do ceny ustugi nalezy doliczyé 23% VAT



Kontakt

ﬁ E-mail empe@empemedia.pl

Telefon (+48) 505 780 488

MARCIN PIETRASZEK



