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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

1 440,00 PLN brutto
1 440,00 PLN netto
90,00 PLN brutto/h
90,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

e przedsiebiorcy i wtasciciele matych firm chcacy zwiekszyé

widocznos¢ swojej marki oraz skuteczniej pozyskiwac klientéw,

¢ freelancerzy i osoby prowadzgace dziatalno$¢ ustugowsa, ktére chca
budowac rozpoznawalnos¢ w social mediach,
¢ specjalisci, trenerzy, coachowie, terapeuci i eksperci rozwijajacy swoja

marke osobistg,

Grupa docelowa ustugi

* osoby budujgce markeg ekspercka online i chcgce komunikowac¢ swoja

oferte w sposéb autentyczny i profesjonalny,
e osoby prowadzace dziatalno$¢ edukacyjng, doradczg lub rozwojowa,

ktére chca zwiekszyé swojg obecnos¢ w mediach spotecznosciowych,

¢ osoby chcace nauczy¢ sie wykorzystywaé social media do budowania
relacji z odbiorcami oraz sprzedazy ustug i produktéw,

¢ osoby rozpoczynajgce dziatania w social media.

Minimalna liczba uczestnikéw 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 15
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji zwigzanych z tworzeniem tresci, budowaniem spotecznosci oraz
wykorzystywaniem mediéw spotecznosciowych do zwiekszania widocznosci marki i pozyskiwania klientéw.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Tworzy plan komunikacji w social
media

Projektuje $ciezke pozyskiwania
klientow

Uczestnik wykorzystuje social media do
budowania relacji i pozyskiwania
klientow.

Dobiera formaty tresci do celéw
biznesowych

Planuje harmonogram publikacji

Kryteria weryfikacji

- okresla cele komunikacyjne marki w
mediach spotecznosciowych,

- definiuje grupe odbiorcéw
komunikacji,

- wskazuje kluczowe tematy
komunikacyjne zgodne z marka,

- opracowuje plan komunikacji
obejmujgcy minimum 4 tygodnie
dziatan.

- identyfikuje etapy procesu
pozyskiwania klienta,

- wskazuje dziatania stuzgce budowaniu
zainteresowania oferta,

- okresla punkty kontaktu klienta z
marka,

- opracowuje przyktadowa sciezke
klienta od pierwszego kontaktu do
zakupu ustugi lub produktu.

rozréznia tresci wizerunkowe,
edukacyjne i sprzedazowe,
przygotowuje komunikaty wspierajace
budowanie zaangazowania odbiorcéw,
stosuje podstawowe zasady
komunikacji sprzedazowej w social
mediach,

omawia sposoby budowania relacji z
odbiorcami online.

- rozréznia podstawowe formaty tresci
wykorzystywane w social media (post,
rolka, live, artykut, newsletter, grafika),
- przyporzadkowuje formaty do
okreslonych celéw komunikacyjnych i
sprzedazowych,

- uzasadnia wybor formatéw dla
wybranej grupy odbiorcéw,

- przygotowuje propozycje tresci w
minimum trzech réznych formatach.

- okresla czestotliwos¢ publikaciji
zgodna z celami marki,

- planuje publikacje dla minimum
jednego kanatu komunikacji na okres
jednego miesiaca,

- uwzglednia ré6znorodnos¢ formatéw i
tematow tresci,

- przygotowuje harmonogram publikaciji
zawierajacy daty, tematyke i format
publikacji.

Metoda walidacji

Prezentacja

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- identyfikuje podstawowe wskazniki

efektywnosci dziatan w social media

(np. zasieg, zaangazowanie, liczba

obserwujacych, konwersja),

- interpretuje wyniki wybranych dziatan Obserwacja w warunkach
komunikacyjnych, symulowanych

- wskazuje mocne strony i obszary

wymagajace poprawy,

- formutuje rekomendacje dotyczace

dalszych dziatarn komunikacyjnych.

Analizuje skutecznos¢ dziatan

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw 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 walidacji?

TAK
Program

Content marketing i budowanie marki w social media
Dzien 1

Modut 1. Fundamenty content marketingu

Cel: Zrozumienie roli tresci w budowaniu marki i relacji z odbiorcami.

Zakres:

e Czym jest content marketing?
¢ Rola warto$ciowych tresci w budowaniu zaufania.
¢ Cele komunikacyjne w mediach spotecznosciowych.



¢ Lejek marketingowy i miejsce contentu na poszczegdlnych etapach.
¢ Najczestsze btedy w komunikacji online.

Cwiczenie:

¢ Analiza wtasnej komunikacji i celéw biznesowych.

Modut 2. Poznanie odbiorcy i jego potrzeb

Cel: Tworzenie tresci odpowiadajgcych na realne potrzeby klientéw.
Zakres:

e Kim jest méj odbiorca?

e Tworzenie persony klienta.

¢ Potrzeby, problemy i motywacje odbiorcow.

¢ Emocje w procesie podejmowania decyzji.

e Jak tworzy¢ tresci, ktére rozwigzujg problemy klientéw?

Cwiczenie:
e Opracowanie profilu idealnego klienta.

Modut 3. Formaty tresci w social media
Cel: Poznanie mozliwos$ci réznych formatéw komunikacji.
Zakres:

¢ Posty edukacyjne.

¢ Rolki i krétkie materiaty wideo.

e Grafiki i karuzele.

* Relacje (Stories).

¢ Transmisje live.

o Artykuty eksperckie i newslettery.

Cwiczenie:
* Dopasowanie formatéw do celéw biznesowych.

Modut 4. Tworzenie angazujgcych tresci

Cel: Budowanie komunikatow przyciggajacych uwage odbiorcow.
Zakres:

e Zasady skutecznego copywritingu.

¢ Storytelling w mediach spotecznosciowych.
e Tworzenie nagtéwkow.

¢ Wezwania do dziatania (CTA).

e Jak zwieksza¢ zaangazowanie odbiorcéw?

Cwiczenie:

¢ Przygotowanie przyktadowych postéw i komunikatow.
Dzien 2
Modut 5. Planowanie komunikacji i harmonogram publikaciji

Cel: Organizowanie dziatan marketingowych w sposdéb strategiczny.
Zakres:

e Strategia publikacji.



Filary komunikacji marki.

Tworzenie kalendarza tresci.
Planowanie publikacji miesiecznych.
Narzedzia wspierajgce planowanie.

Cwiczenie:

Opracowanie miesiecznego harmonogramu publikacji.

Modut 6. Budowanie spotecznosci wokot marki

Cel: Tworzenie trwatych relacji z odbiorcami.

Zakres:

Spotecznosc¢ a grupa odbiorcow.

Jak budowa¢ zaangazowanie?
Komunikacja oparta na dialogu.
Moderowanie dyskus;ji.

Budowanie lojalnosci i ambasadorow marki.

Cwiczenie:

Projekt dziatan angazujgcych spotecznosc.

Modut 7. Pozyskiwanie klientow poprzez content marketing

Cel: taczenie dziatart komunikacyjnych z celami sprzedazowymi.

Zakres:

Sciezka klienta od obserwatora do klienta.

Lead magnety i materiaty wartosciowe.
Budowanie zaufania przed sprzedaza.

Oferta w komunikacji online.

Najczestsze btedy sprzedazowe w social media.

Cwiczenie:

Opracowanie $ciezki pozyskiwania klientéw.

Modut 8. Warsztat praktyczny — wiasna strategia content marketingowa

Cel: Integracja wiedzy i przygotowanie planu dziatan.

Zakres:

Opracowanie indywidualnej strategii komunikacji.
Dobér kanatéw i formatéw tresci.

Stworzenie miesiecznego planu publikacji.
Przygotowanie Sciezki pozyskiwania klienta.
Prezentacja projektu i omoéwienie.

Cwiczenie koricowe:

Prezentacja wtasnej strategii content marketingowej wraz z harmonogramem dziatan.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13



Przedmiot /
temat

Modut
1.

Fundamenty
content
marketingu

@B

Modut

2. Poznanie
odbiorcy i
jego potrzeb

@D

Modut

3. Formaty
tresci w social
media

Modut

4. Tworzenie
angazujacych
tresci

Modut

5. Planowanie
komunikac;ji i
harmonogram
publikacji

@B

Modut

6. Budowanie
spotecznosci
wokot marki

Modut
7.

Pozyskiwanie
klientéow
poprzez
content
marketing
warsztaty

=D -

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Justyna Kupaj

Justyna Kupaj

Justyna Kupaj

Justyna Kupaj

Justyna Kupaj

Justyna Kupaj

Justyna Kupaj

Data realizacji
zajeé

09-07-2026

09-07-2026

09-07-2026

09-07-2026

09-07-2026

09-07-2026

10-07-2026

10-07-2026

10-07-2026

10-07-2026

10-07-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:30

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

14:00

15:30

17:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

01:00

01:30

01:30

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy . X , i Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Modut
8. Warsztat
praktyczny -
wiasna Zajecia Justyna Kupaj 10-07-2026 15:00 16:00 01:00
strategia
content
marketingowa
- Walidacja - 10-07-2026 16:00 17:00 01:00
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zaje¢ 12:30
w tym suma godzin walidacji 01:00
w tym suma przerw 02:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 440,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1440,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin



Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1
Justyna Kupaj

Justyna Kupaj — marketerka, project managerka oraz specjalistka komunikacji i budowania marek
osobistych w mediach spotecznosciowych. Od ponad 5 lat zawodowo zwigzana z marketingiem,
strategig komunikacji oraz rozwojem marek w srodowisku B2B, B2C i agencyjnym.

Swojg droge zawodowa rozpoczeta w firmie IT - Comarch, gdzie poczgtkowo aplikowata na staz, a
finalnie rozwijata sie do roli Marketing Managera. Odpowiadata tam za rozwdj dziatan
marketingowych w sektorze IT i healthcare, tworzenie strategii marketingowych, dziatania lead
generation, koordynacje kampanii digitalowych oraz wspétprace z dziatami sprzedazy i biznesu.
Kolejnym etapem jej kariery byta praca jako Project Manager w agencji marketingowej MTA Digital,
gdzie prowadzita projekty marketingowe end-to-end dla klientéw o bardzo réznej skali dziatalnosci —
od duzych miedzynarodowych marek i korporacji po mate polskie firmy rozwijajgce swojg obecnos¢
na rynku. Odpowiadata za zarzadzanie projektami, koordynacje zespotéw specjalistycznych,
komunikacje z klientami, planowanie dziatari marketingowych oraz nadzér nad realizacjg kampanii
digitalowych i contentowych.

Od ponad 2 lat aktywnie rozwija wtasng marke osobistg w mediach spotecznosciowych jako
twérczyni internetowa. Dzigki dziataniom organicznym zbudowata spotecznos¢ obejmujgca ponad 7
tysiecy obserwujgcych na Instagramie, ponad 11 tysiecy na TikToku oraz blisko 2 tysigce
subskrybentéw na YouTubie. Na szkoleniach tagczy doswiadczenie korporacyjne, agencyjne,
pokazujgc

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej, obejmujgce prezentacje multimedialng przygotowang przez trenera
oraz dodatkowe materiaty wspierajgce proces uczenia sig i wdrazania wiedzy w praktyce.

Materiaty beda zawieraty m.in.:

e prezentacje omawianych zagadnien,

 przyktady komunikacji marek osobistych w social mediach,

e Céwiczenia i karty pracy,

¢ checklisty wspierajgce planowanie dziatan w mediach spotecznosciowych,

¢ przyktadowe schematy tworzenia tresci i planowania publikacji,
e materiaty podsumowujgce najwazniejsze narzedzia i strategie omawiane podczas szkolenia.

Materiaty zostang przekazane uczestnikom w formie cyfrowej po zakoriczeniu szkolenia lub w trakcie realizacji ustugi.

Warunki uczestnictwa

Szkolenie skierowane jest do oséb dorostych zainteresowanych budowaniem marki osobistej oraz rozwijaniem widocznosci swojej

dziatalnosci w social mediach.

Warunkiem uczestnictwa jest:



¢ chec rozwijania kompetencji zwigzanych z komunikacjg i budowaniem marki osobistej online,

e prowadzenie dziatalnosci gospodarczej, dziatalnosci eksperckiej lub planowanie rozpoczecia dziatan w social mediach,
¢ dostep do komputera lub urzgdzenia mobilnego z dostepem do internetu,

¢ podstawowe umiejetnosci korzystania z internetu i mediow spotecznosciowych.

Szkolenie nie wymaga specjalistycznej wiedzy z zakresu marketingu ani wczesniejszego doswiadczenia w prowadzeniu dziatan
promocyjnych online.

Informacje dodatkowe

e Obowigzek uczestnictwa w minimum 80% zajec.

e Co najmniej srednie wyksztatcenie.

* Motywacja do rozwijania kompetencji komunikacyjnych, interpersonalnych, negocjacyjnych i prezentacyjnych oraz gotowos$¢ do aktywnego
udziatu w procesie edukacyjnym i praktycznym.

* Gotowos¢ do udziatu w éwiczeniach praktycznych, symulacjach biznesowych, pracy warsztatowej.

W szkoleniu moga uczestniczy¢ réwniez osoby korzystajace z dofinansowania w ramach projektéw ,Matopolski Pociag do Kariery — Kierunek
Kariera” oraz ,Kierunek Kariera Zawodowa”, po spetnieniu warunkéw operatora i zapisaniu sie na ustuge poprzez BUR.

Czas trwania godziny ustugi rozwojowej to 60 minut zegarowe (wliczajg sie przerwy).

Warunki techniczne

Warunki techniczne realizacji ustugi:

Szkolenie prowadzone jest w trybie zdalnym z wykorzystaniem platformy Zoom, ktéra umozliwia interaktywng prace w grupach (m.in. w
pokojach podziatu, na tablicy interaktywnej oraz poprzez czat).

Wymagania dla uczestnikéw:

e komputer, laptop lub tablet z dostepem do stabilnego Internetu (min. 5 Mb/s),

e kamera i mikrofon — niezbedne do aktywnego udziatu w éwiczeniach coachingowych,
¢ stuchawki — zalecane dla komfortu i jakosci dZzwiekuy,

¢ aktualna wersja aplikacji Zoom lub przegladarki internetowe;j.

Materiaty dydaktyczne: uczestnicy otrzymujg wszystkie materiaty w formie elektronicznej (prezentacje, karty pracy, ¢wiczenia, testy).
Wsparcie techniczne: organizator zapewnia instrukcje logowania i korzystania z platformy oraz biezacg pomoc techniczng w razie probleméw.

Bezpieczenstwo: kazde spotkanie zabezpieczone jest indywidualnym linkiem i hastem dostepu. W przypadku nagran — dostep do nich maja
wytacznie uczestnicy kursu w okresie jego trwania.

Kontakt

h E-mail justynakmgmt@gmail.com

Telefon (+48) 666 097 345

Justyna Kupaj



