Mozliwos$¢ dofinansowania

SZKOLENIE: LinkedIn w praktyce 5 560,00 PLN brutto

ﬁ biznesowej jako narzedzie do budowanie 5560,00 PLN netto
relacji, widocznosci eksperckie; i 231,67 PLN brutto/h

w pozyskiwanie klientéw 231,67 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/03/10/144554/3393732 250,00 PLN ' cena rynkowa @
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do 0séb, ktére chcg wykorzystywac platforme
LinkedIn jako narzedzie wspierajace rozwdj relacji biznesowych,
budowanie widocznosci eksperckiej oraz pozyskiwanie klientow:

W szczegdlnosci uczestnikami szkolenia moga byé:

e witadciciele firm,

e cztonkowie zarzadu i kadra kierownicza przedsiebiorstw,

e menedzerowie sprzedazy i rozwoju biznesu,

e pracownicy dziatéw marketingu i komunikacji,

Grupa docelowa ustugi e specjalisci ds. sprzedazy B2B i social sellingy,

¢ osoby odpowiedzialne za rozwéj wizerunku firmy oraz komunikacje
ekspercka w branzy,

e specjalisci HR zajmujacy sie rozwojem pracownikéw, budowaniem
wizerunku pracodawcy (employer branding) oraz rekrutacjg z
wykorzystaniem platformy LinkedIn,

e osoby poszukujgce pracy.

Szkolenie jest przeznaczone zaréwno dla 0séb rozpoczynajacych
dziatania na LinkedIn w kontekscie biznesowym, jak i dla tych, ktére chca
uporzadkowac oraz rozwingé swojg strategie obecnosci na tej platformie.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 5
Data zakornczenia rekrutacji 16-06-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym



Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest strategiczne wykorzystanie platformy LinkedIn do budowania relacji biznesowych, wzmacniania
widocznosci eksperckiej oraz wspierania dziatan sprzedazowych, marketingowych i rekrutacyjnych. Uczestnicy poznaja
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Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

narzedzia i dobre praktyki pozwalajgce na skuteczng komunikacje z klientami, partnerami biznesowymi oraz
kandydatami do pracy oraz pracodawcami.

Szkolenie wspiera réwniez uczestnikéw w swiadomym budowaniu profesjonalnego wizerunku zawodowego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje mozliwosci
wykorzystania platformy LinkedIn w
budowaniu relacji biznesowych,
komunikacji eksperckiej oraz
pozyskiwaniu klientéw w srodowisku
B2B

Uczestnik planuje dziatania
komunikacyjne i networkingowe na
Linkedln wspierajagce budowanie
widocznosci firmy oraz rozwdj relacji
biznesowych

Uczestnik jest gotowy do budowania
dtugofalowych relacji biznesowych na
LinkedIn w sposéb profesjonalny,
etyczny i oparty na wartosci dla
odbiorcow

Kryteria weryfikacji

Wskazuje role Linkedln w dziataniach
sprzedazowych i marketingowych firmy

Rozréznia elementy profesjonalnego
profilu wspierajacego budowanie
wiarygodnosci biznesowej

identyfikuje rodzaje tresci
wspierajacych widocznosé firmy i
komunikacje ekspercka na platformie
Linkedin

Przygotowuje propozycje tematéw
publikacji wspierajacych budowanie
pozyciji eksperckiej

Opracowuje plan aktywnosci i publikacji
na LinkedIn

Wskazuje zasady prowadzenia
komunikaciji sprzyjajacej budowaniu
relacji biznesowych

Rozpoznaje zachowania mogace
negatywnie wptywa¢ na wizerunek firmy
w komunikacji online

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



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow 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 walidac;ji?

TAK

Program

DZIEN |
LinkedIn jako narzedzie biznesowe

¢ Rola LinkedIn w sprzedazy i relacjach biznesowych

e Jak firmy produkcyjne wykorzystujg LinkedIn do rozwoju biznesu
e Budowanie wiarygodnosci eksperckiej w branzy

¢ Najczestsze btedy wtascicieli firm na LinkedIn

Profesjonalny profil jako wizytéwka biznesowa

¢ Kluczowe elementy skutecznego profilu LinkedIn

e Opis dziatalnosci firmy w sposéb przyciggajacy klientow

e Jak komunikowa¢ doswiadczenie, kompetencje i specjalizacje firmy
e Budowanie wiarygodnosci poprzez osiggniecia i projekty

Strategia komunikacji eksperckiej

¢ Jak moéwic¢ o technologii i produkcji w sposoéb atrakcyjny dla odbiorcow
e Tematy, ktére budujg autorytet w branzy

¢ Pokazywanie proceséw produkeyjnych i kompetenc;ji firmy

e Edukacja rynku jako element budowania relacji

Plan publikacji i widocznos$é w algorytmie LinkedIn

¢ Jak dziata algorytm LinkedIn

e Czestotliwosc¢ i forma publikacji

¢ Rodzaje tresci zwiekszajacych zasieg

e Komentarze i aktywno$¢ jako narzedzie budowania widocznosci

DZIEN II
Strategiczne budowanie sieci kontaktow

e Kogo warto mie¢ w sieci kontaktéw w branzy produkcyjnej
¢ Klienci, partnerzy, dystrybutorzy, inwestorzy



e Jak wyszukiwaé decydentéw i partneréw biznesowych
e Jakosc¢ vs liczba kontaktéw

Skuteczna komunikacja i pierwsze wiadomosci

e Jak rozpocza¢ relacje biznesowa na LinkedIn

e Wiadomosci, ktére nie sg sprzedaza

e Budowanie relacji zamiast agresywnej sprzedazy
¢ Najczestsze btedy w komunikaciji

LinkedIn jako narzedzie pozyskiwania klientéw

e Social selling w branzy przemystowej

¢ Proces budowania relacji z potencjalnym klientem
e Publikacje jako wsparcie procesu sprzedazy

¢ Wykorzystanie rekomendacji i referenciji

Budowanie wizerunku firmy produkcyjnej

e Pokazywanie projektéw i realizacji

¢ Komunikacja wartosci firmy

¢ Employer branding w branzy produkcyjnej
e Pokazywanie zespotu i technologii

DZIEN Il
Wykorzystanie tresci

e Tresci edukacyjne dla klientéw B2B

e Case studies i historie wdrozen

¢ Pokazywanie kompetenciji technologicznych
e Budowanie pozycji eksperta branzowego

Systematyczne budowanie relacji biznesowych

¢ Plan aktywnosci tygodniowej na LinkedIn

e Jak utrzymywac relacje z klientami i partnerami
e Komentarze i dyskusje branzowe

e Udziat w spotecznos$ciach branzowych

Mierzenie efektywnosci dziatan

e Statystyki LinkedIn

e Jak mierzy¢ widocznos$¢ i zaangazowanie

¢ Analiza skutecznosci publikacji

e Wskazniki skutecznosci dziatan networkingowych

Indywidualna strategia dziatania

e Cele obecnosci na LinkedIn
¢ Plan budowania relacji biznesowych
e Harmonogram publikacji i aktywnosci

Walidacja: test wiedzy z wynikiem generowanym automatycznie
Warunki organizacyjne:

¢ ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych i trwa tagcznie 24h
e przerwy wliczone sg w czas trwania szkolenia
e kazdy pracownik pracuje przy samodzielnym stanowisku komputerowym (laptop),
¢ podczas kazdego dnia szkolenia sporzadzana jest lista obecnosci,
e grupe docelowg ustugi stanowig wybrani pracownicy przedsiebiorstwa GASTRO ICE-Piotr Derkowski.

Walidacja:
test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie: odbedzie sie na zakoriczenie szkolenia, w godz. 15:45-16:00

Przebieg walidacji:



¢ Walidacja efektow uczenia sie bedzie przeprowadzona metoda testu zamknietego z wynikiem generowanym automatycznie.
e Czas trwania: 15 minut
¢ Liczba pytan: 10

¢ 10 pytan zamknietych (jednokrotnego wyboru) — kazda z 4 odpowiedzi ma tylko jedng poprawna opcje.

¢ Test wiedzy z wynikiem generowanym automatycznie realizowany jest poprzez platforme Moodle.
Minimalne wymagania dla uczestnika szkolenia:

1. Dostep do komputera lub tabletu
2. Dostep do stabilnego tacza internetowego - umozliwiajgcego podejscie do testu dostepnego na platformie Moodle
3. Podstawowe umiejetnosci obstugi komputera

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 0

. Data realizaciji Godzina Godzina i .
Przedmiot / temat Prowadzacy L. . ; . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Brak wynikoéw.
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5560,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5560,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 231,67 PLN
Koszt osobogodziny netto 231,67 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1
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O Maciej Dawidowski

‘ ' Trener specjalizuje sie w wykorzystaniu platformy LinkedIn jako narzedzia wspierajgcego rozwoj
biznesu, budowanie eksperckiej widocznosci oraz pozyskiwanie klientéw. W swojej pracy taczy
kompetencje z zakresu sprzedazy, marketingu oraz komunikacji, pomagajac firmom i kadrze
zarzadzajacej skutecznie dociera¢ do klientdw oraz budowa¢ profesjonalny wizerunek w srodowisku



biznesowym.

Prowadzi szkolenia i warsztaty dla firm z sektora MSP dotyczace strategicznego wykorzystania
LinkedIn w dziataniach sprzedazowych i marketingowych. Wspiera przedsiebiorcéw oraz
menedzeréw w tworzeniu spdjnej strategii komunikacji, generowaniu wartosciowych tresci oraz
budowaniu relacji biznesowych na platformie.

Posiada doswiadczenie w prowadzeniu profili LinkedIn dla kadry zarzadzajgcej oraz firm
(ghostwriting), realizacji konsultacji indywidualnych i mentoringu w zakresie strategii obecnosci na
LinkedIn, a takze w generowaniu leadéw sprzedazowych poprzez dziatania komunikacyjne i content
marketingowe.

Byt prelegentem wydarzen biznesowych poswieconych przedsiebiorczosci i rozwojowi kompetencji
marketingowych, gdzie dzielit sie wiedzg na temat praktycznego wykorzystania LinkedIn w
budowaniu marki eksperckiej oraz pozyskiwaniu klientéw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Materiaty dydaktyczne w formie prezentacji w formacie PDF.
¢ Test wiedzy, ankieta.

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 $wiadczona przez podmiot bedacy jednoczesnie podmiotem korzystajagcym z ustug rozwojowych o zblizonej tematyce w
ramach danego projektu.

Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego $wiadczenia ustug w projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcéw ustug, ktérzy delegujg na
ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie swiadcza ustugi w zakresie tej samej tematyki dla
Przedsigbiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci kosztéw srodkow trwatych
przekazywanych Przedsigbiorcom lub Pracownikom przedsigbiorcy, kosztéw dojazdu i zakwaterowania

Warunki techniczne

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 $wiadczona przez podmiot bedacy jednoczesnie podmiotem korzystajgcym z ustug rozwojowych o zblizonej tematyce w
ramach danego projektu.

Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego $wiadczenia ustug w projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcéw ustug, ktérzy delegujg na
ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie $wiadcza ustugi w zakresie tej samej tematyki dla
Przedsigbiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

Cena ustugi nie obejmuje kosztédw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegélnosci kosztéw srodkow trwatych
przekazywanych Przedsiebiorcom lub Pracownikom przedsigbiorcy, kosztéw dojazdu i zakwaterowania.



Kontakt

ﬁ E-mail mkreja@apmmgroup.com

Telefon (+48) 509 073 446

Monika Kreja



