Mozliwos$¢ dofinansowania

Social media marketing dla branzy
deweloperskiej i nieruchomosci -
strategia, sprzedaz, generowanie leadéw
oraz wykorzystanie Al w marketingu online

Numer ustugi 2026/04/08/195513/3472529

Krzysztof Cmil DO IT

© Stupsk / stacjonarna

Brak ocen dla tego dostawcy
& Ustuga szkoleniowa

® 50h
59 20.04.2026 do 04.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

5000,00 PLN brutto
4 065,04 PLN netto
100,00 PLN brutto/h
81,30 PLN netto/h
187,50 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do witascicieli firm, pracownikéw dziatéw

marketingu i sprzedazy, specjalistéw ds. marketingu, oséb
odpowiedzialnych za promocje inwestycji oraz wszystkich oséb
zwigzanych z branzg deweloperska i nieruchomosci, ktére chca
skutecznie wykorzystywa¢ media spotecznosciowe do pozyskiwania

Grupa docelowa ustugi klientéw i zwigkszania sprzedazy.

Ustuga dedykowana jest zaréwno osobom poczatkujgcym, jak i
$redniozaawansowanym, ktére chcag uporzagdkowac¢ swojg wiedze oraz
wdrozy¢ nowoczesne narzedzia marketingowe, w tym rozwigzania oparte

na sztucznej inteligenc;ji (Al).

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakornczenia rekrutacji 15-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 50

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Uczestnik po zakonczeniu ustugi bedzie przygotowany do samodzielnego planowania i realizacji dziatan
marketingowych w mediach spotecznosciowych dla branzy deweloperskiej i nieruchomosci. Zdobedzie umiejetnosé
tworzenia strategii komunikacji, generowania leadéw sprzedazowych, prowadzenia kampanii reklamowych oraz
wykorzystania narzedzi Al w marketingu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik posiada wiedze z zakresu
strategii marketingowej w mediach
spotecznosciowych dla branzy
deweloperskiej i nieruchomosci oraz
zna narzedzia do planowania dziatan
marketingowych.

Uczestnik potrafi tworzy¢ skuteczne
tresci marketingowe oraz prowadzié¢
kampanie reklamowe w mediach
spotecznosciowych.

Uczestnik potrafi wykorzystywaé
narzedzia Al w dziataniach
marketingowych oraz analizowaé
efektywnos$¢ prowadzonych dziatan.

Uczestnik zna zasady budowania marki
osobistej i firmowej w mediach
spotecznos$ciowych w branzy
deweloperskiej i nieruchomosci.

Uczestnik potrafi analizowaé¢ dane
marketingowe oraz optymalizowaé
dziatania w oparciu o wyniki kampanii.

Uczestnik potrafi planowac¢ i wdrazaé
dziatania marketingowe ukierunkowane
na generowanie leadéw sprzedazowych
w branzy nieruchomosci.

Cel biznesowy

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi opracowac¢ strategie
komunikacji w social media, okresli¢
grupe docelowa, dobraé kanaty
komunikacji oraz zaplanowa¢ dziatania
marketingowe.

Uczestnik przygotowuje przyktadowe
posty, kampanie reklamowg oraz
dobiera odpowiednie formaty i
komunikaty marketingowe.

Uczestnik wykorzystuje narzedzia Al do
tworzenia tresci oraz potrafi analizowaé
wyniki kampanii i optymalizowaé
dziatania marketingowe.

Uczestnik potrafi zaprojektowaé spéjny
wizerunek marki, dobra¢ komunikacje
wizualng oraz okresli¢ styl komunikacji
dopasowany do grupy docelowej.

Uczestnik interpretuje podstawowe
wskazniki marketingowe (np. zasiegi,
konwersje) oraz proponuje dziatania
optymalizacyjne.

Uczestnik przygotowuje schemat lejka
sprzedazowego oraz dobiera narzedzia i
dziatania prowadzace do pozyskania
klienta.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Prezentacja

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Celem biznesowym ustugi jest zwiekszenie skutecznosci dziatan marketingowych i sprzedazowych uczestnikéw w
branzy deweloperskiej i nieruchomosci poprzez wdrozenie strategii dziatan w mediach spotecznosciowych. Po
zakonczeniu szkolenia uczestnicy bedg w stanie samodzielnie planowac i realizowaé¢ kampanie marketingowe
ukierunkowane na generowanie leadéw oraz zwigkszenie sprzedazy.

Efektem bedzie wzrost liczby zapytan ofertowych, poprawa jakosci komunikacji z klientem oraz zwiekszenie
efektywnosci dziatarn marketingowych w okresie do 3 miesiecy od zakonczenia szkolenia.

Efekt ustugi



Efektem ustugi bedzie opracowanie i wdrozenie przez uczestnika kompleksowego planu dziatari marketingowych w mediach
spotecznosciowych dla branzy deweloperskiej i nieruchomosci, obejmujgcego strategie komunikaciji, plan publikacji, kampanie reklamowe
oraz wykorzystanie narzedzi Al.

Uczestnik przygotuje wtasny projekt dziatarh marketingowych dostosowany do swojej firmy lub projektu, ktéry bedzie mégt wdrozy¢
bezposrednio po zakorczeniu szkolenia.

Kryteria weryfikacji osiggniecia efektu ustugi:

e opracowanie strategii marketingowej w mediach spotecznosciowych,
e przygotowanie przyktadowych tresci i kampanii reklamowych,

e zaprojektowanie lejka sprzedazowego,

¢ wykorzystanie narzedzi Al w procesie tworzenia tresci,

e przedstawienie projektu koricowego oraz jego omédwienie.

Osiagniecie efektu zostanie potwierdzone poprzez realizacje zadania praktycznego oraz ocene przygotowanego projektu przez
prowadzacego.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi obejmuje weryfikacje nabytych kompetencji poprzez realizacje zadan praktycznych oraz
przygotowanie projektu koricowego. Uczestnik opracowuje strategie marketingowa w mediach spotecznosciowych wraz z planem
dziatan, kampania reklamowa oraz wykorzystaniem narzedzi Al.

Efekt ustugi potwierdzany jest na podstawie:

¢ wykonanych zadan praktycznych w trakcie szkolenia,
e przygotowanego projektu koricowego,

e udziatu w éwiczeniach i analizie case study,

¢ testu wiedzy weryfikujgcego znajomos¢ zagadnien.

Dokumentem potwierdzajgcym osiggniecie efektu ustugi jest zaswiadczenie o ukoniczeniu szkolenia, zawierajgce opis nabytych
kompetencji. Dodatkowo uczestnik otrzymuje opracowane materiaty oraz wypracowane rozwigzania mozliwe do wdrozenia w swojej
dziatalnosci.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK



Program

Ramowy program ustugi:

1. Wprowadzenie do marketingu w branzy deweloperskiej i nieruchomosci Specyfika rynku, zachowania klientéw, trendy w marketingu
online.
2. Strategia marketingowa w mediach spotecznosciowych Budowanie strategii komunikacji, okreslenie grupy docelowej, wybor kanatow.
3. Budowanie marki i komunikacji w social media Tworzenie spdjnego wizerunku, jezyk komunikacji, podstawy komunikacji
marketingowe;j.
4. Content marketing Wprowadzenie do tworzenia tresci, rodzaje contentu, dopasowanie tresci do odbiorcéw.
5. Tworzenie tresci marketingowych Przygotowanie postéw, grafik oraz tresci sprzedazowych dla branzy nieruchomosci.
6. Wideo i storytelling w marketingu nieruchomosci Tworzenie materiatéw wideo oraz budowanie narracji sprzedazowej.
7. Kampanie reklamowe w social media (Meta Ads) Planowanie, konfiguracja oraz optymalizacja kampanii reklamowych.
8. Lejek sprzedazowy i generowanie leadéw Pozyskiwanie klientow, budowa $ciezki zakupowej, podstawy automatyzacji.
9. Wykorzystanie Al w marketingu — czes¢ teoretyczna Przeglad narzedzi Al oraz ich zastosowanie w marketingu.
10. Wykorzystanie Al w marketingu — czes¢ praktyczna Tworzenie tresci i materiatéw marketingowych z wykorzystaniem Al.
11. Automatyzacja marketingu Narzedzia i procesy wspierajace efektywno$¢ dziatarh marketingowych.
12. Analiza wynikéw i optymalizacja dziatain marketingowych Kluczowe wskaZniki efektywnosci, interpretacja danych, optymalizacja
dziatan.
13. Warsztaty praktyczne — strategia marketingowa Opracowanie strategii dziatarh w social media.
14. Warsztaty praktyczne — kampanie reklamowe Tworzenie i planowanie kampanii reklamowych.
15. Warsztaty praktyczne — wykorzystanie Al Praktyczne zastosowanie narzedzi Al w marketingu.
16. Projekt korficowy Opracowanie indywidualnego planu dziatarh marketingowych.
17. Prezentacja projektéw Omowienie przygotowanych strategii i dziatan.
18. Walidacja efektéw uczenia sie Weryfikacja zdobytej wiedzy i umiejetnosci uczestnikdw.
19. Dodatkowe warsztaty praktyczne Utrwalenie wiedzy poprzez dodatkowe ¢wiczenia praktyczne.
20. Indywidualne konsultacje Dopasowanie dziatari marketingowych do potrzeb uczestnikéw.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 24

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy . X , . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Wprowadzenie + KRZYSZTOF
. 20-04-2026 09:00 11:00 02:00
specyfika rynku CMIL

nieruchomosci

Strategia KRZYSZTOF
, ) 20-04-2026 11:00 13:00 02:00
marketingowa CMIL
KRZYSZTOF
Przerwa ) 20-04-2026 13:00 13:15 00:15
EMIL
Budowanie  KRZYSZTOF
_ ) 20-04-2026 13:15 15:15 02:00
marki CMIL
Content KRZYSZTOF 20-04-2026 15:15 17:15 02:00

marketing CMIL



Przedmiot / temat
zajec

Tworzenie

tresci

Wideo i

storytelling

Przerwa

Kampanie

reklamowe Meta
Ads

D Leiek

sprzedazowy

GED A v

marketingu —
teoria

@D A v

marketingu —
praktyka

PP Przerwa

Automatyzacja
marketingu

Analiza

wynikéw

Warsztaty

- strategia

Warsztaty

- kampanie

Przerwa

Warsztaty

- Al

Projekt

koricowy

Prowadzacy

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
CMIL

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
CMIL

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
éMIL

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
éMIL

KRZYSZTOF
¢MIL

KRZYSZTOF
CMIL

Data realizacji

zajeé

22-04-2026

22-04-2026

22-04-2026

22-04-2026

22-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

29-04-2026

Godzina

rozpoczecia

09:00

11:00

13:00

13:15

16:15

09:00

11:00

13:00

13:15

16:15

09:00

12:00

15:00

15:15

09:00

Godzina
zakonczenia

11:00

13:00

13:15

16:15

18:15

11:00

13:00

13:15

16:15

18:15

12:00

15:00

15:15

18:15

13:00

Liczba godzin

02:00

02:00

00:15

03:00

02:00

02:00

02:00

00:15

03:00

02:00

03:00

03:00

00:15

03:00

04:00



Przedmiot / temat
_ Prowadzacy
zajec
KRZYSZTOF
Prezentacje EMIL
Walidacja -
Dodatkowe KRZYSZTOF
warsztaty CMIL
praktyczne
t KRZYSZTOF
Indywidualne .
CMIL

konsultacje

Cennik

Data realizacji Godzina Godzina i .
L, X , i Liczba godzin

zajeé rozpoczecia zakonczenia

29-04-2026 13:00 15:00 02:00

29-04-2026 15:00 17:00 02:00

04-05-2026 09:00 13:00 04:00

04-05-2026 13:00 15:00 02:00

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1
121

(1N

Cena

5000,00 PLN

4065,04 PLN

100,00 PLN

81,30 PLN

) lFl KRZYSZTOF CMIL

=5 L Prowadze profesjonalne szkolenia strzeleckie skierowane do 0séb rozpoczynajgcych swoja

przygode z bronig palng oraz do tych, ktérzy chcg podnosié¢ swoje kompetencje na wyzszych
poziomach zaawansowania. Moje programy szkoleniowe obejmujg petng sciezke rozwoju — od
poziomu podstawowego (0), przez $redniozaawansowany, az po treningi specjalistyczne.

Szkolenia koncentrujg

sie na trzech gtéwnych obszarach:

Bezpieczenstwo — nauka zasad bezpiecznego obchodzenia sie z bronig, przestrzeganie



obowigzujgcych procedur i przepisow.

Umiejetnosci techniczne — obstuga broni, przyjmowanie postaw strzeleckich, techniki celowania,
kontrola spustu, strzelanie statyczne i dynamiczne.

Kompetencje praktyczne — trening w réznych warunkach, praca pod presjg czasu, scenariusze
sytuacyjne rozwijajace refleks i odpornos¢ psychiczna.

Kazde szkolenie oparte jest na metodzie praktycznego treningu, uzupetnionego elementami teorii i
indywidualnym podejsciem do uczestnikéw. Programy sg dostosowane do réznych grup odbiorcow
- od 0s6b poczatkujgcych po zaawansowanych strzelcéw sportowych i pasjonatow.

Celem moich ustug jest nie tylko podnoszenie umiejetnosci technicznych uczestnikéw, ale takze
ksztattowanie odpowiedzialnosci, dyscypliny oraz swiadomego podejscia do postugiwania sie
bronig. Dzieki temu uczestnicy zyskujg trwate i praktyczne kompetencje, ktére moga rozwija¢
zaréwno w sporcie, jak i w zyciu codziennym.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymujg komplet materiatéw dydaktycznych w formie elektronicznej, obejmujacych prezentacje szkoleniowe,
checklisty, szablony strategii marketingowej, przyktadowe kampanie reklamowe oraz materiaty pomocnicze do tworzenia tresci w
mediach spotecznos$ciowych.

Dodatkowo uczestnicy otrzymujg dostep do narzedzi i przyktadéw wykorzystania sztucznej inteligencji (Al) w marketingu, w tym gotowe
prompty oraz schematy dziatan.

Materiaty umozliwiajg samodzielne wdrozenie zdobytej wiedzy w praktyce oraz dalsze rozwijanie kompetencji po zakonczeniu szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Uczestnikiem szkolenia moze by¢ osoba petnoletnia zainteresowana tematyka marketingu w mediach spotecznosciowych w branzy
deweloperskiej i nieruchomosci.

Nie jest wymagane wczesniejsze doswiadczenie — szkolenie przeznaczone jest dla oséb poczatkujacych oraz $redniozaawansowanych.
Warunkiem udziatu jest:

¢ posiadanie podstawowej umiejetnosci obstugi komputera lub smartfona,
 dostep do wtasnego konta w mediach spotecznos$ciowych (np. Facebook, Instagram, LinkedIn) — opcjonalnie,
e gotowos¢ do aktywnego udziatu w zajeciach praktycznych.

Zaleca sie zabranie wtasnego laptopa lub telefonu, co umozliwi wykonywanie ¢wiczen w trakcie szkolenia.

Uczestnicy zobowigzani sg do przestrzegania zasad organizacyjnych szkolenia oraz aktywnego udziatu w zajeciach.

Informacje dodatkowe

Szkolenie ma charakter praktyczny i warsztatowy, z naciskiem na realne zastosowanie zdobytej wiedzy w branzy deweloperskie;j i
nieruchomosci.

Uczestnicy pracujg na przyktadach rzeczywistych inwestycji oraz ucza sie tworzenia skutecznych strategii komunikacji w mediach
spotecznosciowych.

W trakcie szkolenia wykorzystywane sg nowoczesne narzedzia, w tym rozwigzania oparte na sztucznej inteligencji (Al), wspierajace
tworzenie tresci, analize odbiorcéw oraz optymalizacje dziatan marketingowych.

Szkolenie prowadzone jest w sposéb interaktywny — uczestnicy wykonujg ¢wiczenia, analizujg case studies oraz tworzg wtasne materiaty
marketingowe.



Po zakonczeniu szkolenia uczestnik posiada praktyczne podstawy do samodzielnego prowadzenia dziatan marketingowych w social
media dla branzy nieruchomosci.

Adres

ul. Portowa 13b
76-200 Stupsk

woj. pomorskie

Szkolenie realizowane bedzie w Stupskim Inkubatorze Technologicznym przy ul. Portowej 13B w Stupsku, w
nowoczesnym Centrum Szkoleniowo-Konferencyjnym.

Obiekt zapewnia komfortowe warunki do prowadzenia zaje¢ dydaktycznych, w tym w petni wyposazone sale
szkoleniowe, dostep do sprzetu multimedialnego (projektor, ekran, nagtosnienie) oraz stabilne tgcze internetowe.
Uczestnicy majag do dyspozycji przestrzen sprzyjajaca pracy warsztatowej, umozliwiajgcg zaréwno czesé teoretyczng, jak
i praktyczna szkolenia.

Lokalizacja jest tatwo dostepna komunikacyjnie, a na terenie obiektu dostepne sg miejsca parkingowe oraz zaplecze
sanitarne.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

KRZYSZTOF CMIL

T_ E-mail kristof.cmil@yahoo.com
~ Telefon (+48) 533 688 944



