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Unico Art: Marka fotografa w obiektywie.
s Praktyczne szkolenie z budowania strategii
, marketingowej i obstugi sesji zdjgciowych
UNICO®  studiu prowadzi Paulina Stanula

Numer ustugi 2026/02/10/160223/3319843

UNICO SP.Z 0.0.

© Puszczykowo / stacjonarna
Yk Kk k 49/5 )

& Ustuga szkoleniowa
380 ocen ® 21h

5 09.04.2026 do 10.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

4 350,00 PLN brutto
4 350,00 PLN netto
207,14 PLN brutto/h
207,14 PLN netto/h
187,50 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do poczatkujacych i Sredniozaawansowanych

fotografow, w szczegdlnosci kobiet, ktére chca rozwija¢ swoja marke
osobistg i zyskac¢ klientéw w branzy fotograficznej. Dedykowane jest
osobom prowadzgcym lub planujgcym otwarcie wtasnego studia

Grupa docelowa ustugi fotograficznego, freelancerom oraz pasjonatom fotografii studyjnej, kt6rzy
pragna potgczy¢ umiejetnosci fotograficzne z wiedzg z zakresu
marketingu i sprzedazy. Z uczestnictwa skorzystajg réwniez twdrcy
wizualni i graficy poszukujgcy wiedzy o segmentacji rynku, tworzeniu
oferty, obstudze klienta i technikach sprzedazy ustug kreatywnych.

Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 4

Data zakonczenia rekrutacji 02-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 21

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Szkolenie przygotowuje do samodzielnego i skutecznego budowania marki osobistej fotografa oraz tworzenia i
wdrazania strategii marketingowej dostosowanej do specyfiki branzy fotograficznej. Szkolenie prowadzi do
praktycznego wykorzystania narzedzi marketingowych online i offline, a takze do efektywnego pozyskiwania klientéw
poprzez inbound i outbound marketing. Ustuga prowadzi do obstugi sesji fotograficznej w studiu — od ustawien aparatu i
$wiatta, przez prace z modelkg, po retusz zdjeé.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Segmentuje rynek ustug
fotograficznych i identyfikuje idealnego
klienta.

Tworzy strategie marketingowa
dopasowana do marki osobistej
fotografa.

Rozpoznaje skuteczne formy tresci i
dziatann w mediach spotecznosciowych.

Charakteryzuje podstawowe ustawienia
aparatu i schematy oswietleniowe w
fotografii studyjne;j.

Kryteria weryfikacji

- Wskazuje réznice migdzy
segmentami B2B a indywidualnym
klientem w branzy fotograficznej.

- Wymienia i opisuje kryteria
segmentac;ji rynku fotograficznego.

- Charakteryzuje potrzeby i problemy
idealnego klienta dla swojej ustugi.

- Wskazuje kluczowe elementy marki
osobistej fotografa.

- Dobiera kanaty komunikacji do
zatozonych celéw marketingowych.

- Opisuje spojna estetyke wizualna
odpowiadajgca tozsamosci marki.

- Rozréznia typy tresci o wysokim
zaangazowaniu na Facebooku i
Instagramie.

— Okresla wptyw algorytméw na
widocznos¢ publikacii.

- Wskazuje réznice miedzy zasiggiem
organicznym a ptatnym.

- Wskazuje funkcje aparatu istotne przy
pracy w studiu fotograficznym.

- Opisuje dziatanie i zastosowanie lamp
btyskowych oraz modyfikatoréw
Swiatta.

- Rozpoznaje schematy os$wietleniowe
stosowane w sesjach z modelka.

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



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 weryfikac;ji?

TAK

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

TAK

Program

Dzien 1: Strategia marketingowa i sprzedaz
Modut 1 — Budowanie marki osobistej i firmowej

¢ rdznica miedzy marka osobista a firmowa
¢ definiowanie kluczowych wartosci marki
¢ skuteczna komunikacja marki wizualna i tresciowa

Modut 2 — Segmentacja rynku i tworzenie persony idealnego klienta

* segmentacja rynku fotograficznego

¢ okreslanie grupy docelowej — B2B, klienci indywidualni, branzowe nisze
¢ okreslenie idealnego klienta

e problemy, ktére rozwigzuje Twoja ustuga

e segmentacja klientéw w branzy fotograficznej (indywidualni vs. B2B)

Modut 3 - Inbound marketing

e wprowadzenie do inbound marketingu
e réznica miedzy inbound a outbound marketingiem
e wptyw inbound marketingu na strategie dtugoterminowa

Modut 4 — Media spotecznos$ciowe dla fotografa

¢ strategie dla Facebooka, Instagrama

¢ tworzenie angazujacych tresci i budowanie spotecznosci
¢ dopasowanie komunikatéw do réznych platform

e algorytmy i strategie budowania zasiegéw

¢ czynniki wptywajace na widocznos¢ postow

e organiczny vs. ptatny zasieg — co warto stosowac?

¢ format tresci najlepiej dziatajacy w fotografii

Modut 5 — Budowa strategii marketingowej fotografa

* opracowanie strategii marketingowej przez uczestnikéw
¢ dopasowanie strategii do specyfiki studia fotograficznego

Modut 6 — Budowanie marki osobistej fotografa



¢ tworzenie unikalnego przekazu i estetyki spojnej z osobowoscia fotografa
o fotografia jako element identyfikacji wizualnej

¢ planowanie dziatari marketingowych w oparciu o wizerunek fotograficzny
¢ rola profesjonalnych zdje¢ w budowaniu autorytetu

Modut 7 — Warsztat praktyczny

¢ strategie zwiekszajgce rozpoznawalnosé¢ marki
¢ okreslanie unikalnych wartosci i wyréznikéw

¢ komunikacja wizualna i narracyjna

¢ optymalizacja obecnosci online

* opracowanie planu rozwoju marki osobistej

Modut 8 - Konsultacje i planowanie dalszych dziatan

¢ indywidualne wskazowki dotyczace strategii
* tworzenie harmonogramu dziatan marketingowych

Modut 9 - Outbound marketing i sprzedaz

¢ aktywne pozyskiwanie klientéw

e prowadzenie klienta od pierwszego kontaktu do podpisania umowy
¢ strategie sprzedazowe dla fotografa

¢ dopasowanie przekazu do potrzeb klienta

e tworzenie skutecznej oferty

¢ oferta dla klientéw indywidualnych i biznesowych

e optymalizacja ofert wizualna i tresciowa

e rozmowa z klientka przed sesja

Dzien 2: Fotografia w stuzbie marketingu i sprzedazy

Modut 1 - Przygotowanie studia i sprzetu pod katem marketingowym

e ustawienie Swiatta i sceny tak, aby zdjecia byty spdjne z marka
¢ dobdr sprzetu i tta w kontekscie portfolio i oferty
¢ planowanie sesji w zaleznosci od grupy docelowej (klient indywidualny vs. biznesowy)

Modut 2 - Sesja zdjeciowa do portfolio ofertowego

¢ realizacja sesji z modelkg w celu stworzenia materiatéw promocyjnych
e rdzne style i kadry dla réznych typow klientdéw (np. portrety biznesowe, lifestyle, artystyczne)
e praktyka w budowaniu spdjnej estetyki marki poprzez zdjecia

Modut 3 - Retusz i przygotowanie zdje¢ do celéw marketingowych

¢ edycja zdje¢ pod katem portfolio, strony www, social media
e dostosowanie formatu i stylu zdje¢ do réznych kanatéw komunikacji
e wykorzystanie Al do przyspieszenia pracy i zwiekszenia atrakcyjnosci wizualnej materiatow

Modut 4 - Fotografia jako narzedzie sprzedazy

e wybér najlepszych zdjeé¢ do oferty i portfolio
¢ budowanie spdjnego materiatu wizualnego wspierajgcego strategie marketingowa
e omowienie jak prezentowac zdjecia, by wzmacniaty autorytet i przyciggaty klientow

Walidacja efektéw uczenia sie

e Szkolenie prowadzone jest w sposob indywidualny fub w grupach do 4 oséb

e Minimalna ilos¢ uczestnikéw potrzebna do realizacji ustugi: 2 osoby

e Uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy.

e Warunkiem koniecznym do osiagniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
e (Czesc praktyczna jest wykonywana na modelkach. Minimalna liczba modelek: 1.

 Ustuga realizowana jest w 21 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).

e Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: lista obecnosci.



e Zajecia praktyczne: 13 godzin dydaktycznych / zajecia teoretyczne: 8 godzin dydaktycznych
e Przerwy nie wliczaja sie do godzin ustugi.
e Podany termin szkolenia ma charakter orientacyjny. Po zebraniu minimalinej liczby uczestnikéw (2 osoby) termin zostanie uzgodniony,

aby jak najlepiej dopasowac sie do potrzeb grupy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 17

Przedmiot / temat
zajec

Dzien 1.

Modut 1.
Budowanie marki
osobistej i
firmowe;j (teoria)

Dzien 1.

Modut 2.
Segmentacja
rynku i tworzenie
persony
idealnego klienta
(teoria)

Dzien 1.

Modut 3. Inbound
marketing
(teoria)

Dzieri 1.

Modut 4. Media
spotecznosciowe
dla fotografa
(teoria)

Dzien 1.

Modut 5. Budowa
strategii
marketingowe;j
fotografa
(praktyka)

Dzieh 1.

Modut 6.
Budowanie marki
osobistej
fotografa (teoria)

Dzie 1.

Przerwa

Prowadzacy

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Data realizacji
zajeé

09-04-2026

09-04-2026

09-04-2026

09-04-2026

09-04-2026

09-04-2026

09-04-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:30

09:00

09:30

10:30

11:45

12:45

Godzina
zakonczenia

08:30

09:00

09:30

10:30

11:45

12:45

13:00

Liczba godzin

00:30

00:30

00:30

01:00

01:15

01:00

00:15



Przedmiot / temat
zajet

Dzien 1.

Modut 7.
Warsztat
praktyczny
(praktyka)

Dzien 1.

Modut 8.
Konsultacje i
planowanie
dalszych dziatan
(praktyka)

Dzieri 1.

Modut 9.
Outbound
marketing i
sprzedaz (teoria)

Dzien 2.

Modut 1.
Przygotowanie
studia i sprzetu
pod katem
marketingowymh
(praktyka)

Dzier 2.

Modut 2. Sesja
zdjeciowa do
portfolio
ofertowego
(praktyka)

Dzien 2.

Przerwa

Dzien 2.

Modut 2. Sesja
zdjeciowa z
modelka
(praktyka)

Dzief 2.

Modut 3. Retusz i
przygotowanie
zdje¢ do celéw
marketingowych
(praktyka)

Prowadzacy

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Paulina Stanula

Data realizacji
zajeé

09-04-2026

09-04-2026

09-04-2026

10-04-2026

10-04-2026

10-04-2026

10-04-2026

10-04-2026

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:00

14:30

08:00

08:45

12:00

12:15

14:00

Godzina
zakonczenia

14:00

14:30

16:00

08:45

12:00

12:15

14:00

15:15

Liczba godzin

01:00

00:30

01:30

00:45

03:15

00:15

01:45

01:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Dzier 2.

Modut 4.
Fotografia jako
narzedzie
sprzedazy
(teoria)

Paulina Stanula 10-04-2026 15:15 15:30 00:15

Dzien 2.
Walidacja

, X - 10-04-2026 15:30 16:15 00:45
efektéw uczenia

sie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 350,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 350,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 207,14 PLN

Koszt osobogodziny netto 207,14 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Paulina Stanula

‘ . Fotografka kobiet i trenerka fotografii studyjnej
Od ponad dekady zwigzana z fotografig, od trzech lat z pasja dzieli si¢ swojg wiedzg jako trenerka
specjalizujgca sie w fotografii studyjnej. Przeszkolita juz blisko 100 kursantek podczas szkolen
stacjonarnych, pomagajac im rozwija¢ umiejetnosci i pewnos¢ siebie w pracy z klientem oraz
Swiattem.
Absolwentka studiéw graficznych oraz szkoty fotograficznej. Swoje doswiadczenie budowata
zaréwno jako fotografka pracujgca z kobietami, jak i mentorka wspierajgca poczatkujgcych i
$redniozaawansowanych fotograféw. W ciggu 5 lat ukonczyta liczne kursy z zakresu sprzedazy,
marketingu i obstugi klienta, a takze prestizowy program mentoringowy Kamili Rowinskiej —
Business Master Training.
Nieustannie inwestuje w rozwéj osobisty i zawodowy, wierzac, ze odwaga i edukacja sg



fundamentem sukcesu. Jej misjg jest wspieranie innych w sieganiu po wiecej i udowadnianie, ze
Jniemozliwe” nie istnieje.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje skrypt szkoleniowy przygotowany przez Unico Sp. z 0.0.

Informacje dodatkowe

Unico Sp. z 0.0. zapewnia sale szkoleniowg z osobnymi stanowiskami dla kazdego Uczestnika. Sale sg dostosowane do wymogow
sanitarno-epidemiologicznych oraz wymogéw BHP. Kazde szkolenie w Unico jest ubezpieczone.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, pod warunkiem Ze dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztow szkolenia. W
przypadku mniejszego wsparcia finansowego, do ceny netto ustugi dodawany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Przepis na podstawie ktérego stosowane jest zwolnienie od podatku: Zwolnienie z podatku VAT na podstawie §3 ust.1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towardw i ustug oraz warunkdw stosowania
tych zwolnien (Dz.U. z 2015 r,, poz.736).

Adres

ul. Stanistawa Moniuszki 1/4
62-040 Puszczykowo

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

e W petni wyposazone studio fotograficzne

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771

RAFAL LISSER



