Mozliwo$¢ dofinansowania

Unico Marketing: Social Media Marketing. 7 564,50 PLN brutto
> Zaawansowane szkolenie od strategii po 6 150,00 PLN netto
reklame na platformach social media. 210,13 PLN brutto/h

U N ICO® 170,83 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/07/28/160223/2906351

© zdalna w czasie rzeczywistym
UNICO SP. Z 0O.0.

& Ustuga szkoleniowa

W W 4975 o 36h

251 ocen 59 15.09.2025 do 19.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie jest skierowane do:

¢ Specjalistéow ds. marketingu
Grupa docelowa ustugi ¢ Freelanceréw i wirtualnych asystentek
¢ 0so6b planujgcych przebranzowienie lub rozpoczecie kariery w
obszarze digital marketingu, social media i e-commerce.
e Ustuga jest skierowana do oso6b indywidualnych

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 1

Data zakonczenia rekrutaciji 14-09-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 36

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikow do samodzielnego projektowania i wdrazania strategii Social Media, tworzenia
angazujacych tresci oraz skutecznego wykorzystania storytellingu w budowaniu marki. Program szkolenia prowadzi do
efektywnego zastosowania narzedzi graficznych i Al w optymalizacji tresci, analizy algorytmoéw oraz zwiekszania



zasiegow publikacji. Szkolenie przygotowuje do samodzielnego prowadzenia dziatan sprzedazowych, pozyskiwania
klientow oraz zarzadzania wizerunkiem marki.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

okresla cele marketingowe i

dopasowuje strategie komunikac;ji, Wywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodéw i deklaraciji
przeprowadza analize SWOT marki,

Wywiad swobodny

Projektuje i wdraza strategie Social

Media. Analiza dowodéw i deklaraciji
tworzy propozycje wartosci oraz

profiluje grupe docelowa,
Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
opracowuje harmonogram publikac;ji

tresci.
Wywiad swobodny

dobiera rodzaje postéw do celu

Wywiad ustrukt
marketingowego, ywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodéw i deklaraciji
stosuje techniki storytellingu w

komunikacji marki,

Tworzy angazujace tresci i wykorzystuje
storytelling w mediach

spotecznosciowych. Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
projektuje skuteczne CTA (Call to
Action),

Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
tworzy spoéjna identyfikacje wizualng

marki,
Wywiad swobodny
Analiza dowodoéw i deklaraciji
Wykorzystuje narzedzia graficzne i Al tworzy grafike w narzedziu graficznym
do optymalizac;ji tresci. Canva,

Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
generuje tresci i grafiki przy pomocy Al,

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Analiza dowodoéw i deklaraciji
opracowuje oferte sprzedazowa,

Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
Skutecznie sprzedaje ustugi i pozyskuje optymalizuje tresci sprzedazowe pod

klientéw w Social Media. katem grupy docelowe;j,
Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
przygotowuje wiadomosci

sprzedazowe.
Wywiad swobodny

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

Podany termin szkolenia ma charakter orientacyjny. Po zapisie termin zostanie uzgodniony, aby jak najlepiej dopasowa¢ go do potrzeb
Uczestnika.

W szybko zmieniajgcym sie Swiecie digital marketingu skuteczna obecnos¢ w mediach spotecznosciowych to klucz do sukcesu. Nasze
praktyczne szkolenie wyposazy Cie w kompleksowg wiedze i umiejetnosci niezbedne do budowania silnej marki, tworzenia angazujacych
tresci oraz wykorzystywania nowoczesnych narzedzi, w tym Al, do automatyzacji proceséw.

Podczas szkolenia nauczysz sie:

¢ Kreowac unikalng strategie Social Media dopasowang do Twojej marki,

e Tworzy¢ profesjonalne tresci i storytelling, ktéry angazuje odbiorcéw,

¢ Skutecznie wykorzystywac narzedzia graficzne i Al do optymalizacji tresci,
¢ Analizowa¢ algorytmy platform i zwiekszac¢ zasiggi postéw,

e Prowadzi¢ sprzedaz i pozyskiwacé klientéw poprzez Social Selling,



e Zarzadzac wizerunkiem marki oraz reagowac na sytuacje kryzysowe.
Dzien 1 - Fundamenty budowania marki i strategii Social Media
Modut 1: Kreowanie unikalnej marki osobistej i firmowej

¢ Rola marki w budowaniu pozycji w biznesie online.

e Analiza SWOT marki — mocne i stabe strony, szanse i zagrozenia.
¢ Definiowanie misji, wizji i wartos$ci marki.

« Cwiczenia: analiza SWOT i kreowanie tozsamosci marki.

Modut 2: Strategie Social Media i identyfikacja grupy docelowej

e Okreslanie celéw marketingowych i strategii komunikacji.
¢ Profilowanie grupy docelowej i analiza konkurencji.

e Tworzenie propozycji wartosci (Value Proposition).

« Cwiczenia: tworzenie persony klienta i benchmarking.

Dzien 2 - Tworzenie angazujacych tresci w mediach spotecznosciowych
Modut 3: Content marketing i planowanie publikacji

¢ Rodzaje postéw w Social Media i ich skutecznosé.

e Tworzenie harmonogramu publikacji.

¢ Skuteczne CTA (Call to Action) i strategie zaangazowania.
o Cwiczenia: kalendarz tresci i strategia publikacii dla branzy.

Modut 4: Storytelling i budowanie relacji z odbiorcami

¢ Jak opowiadac¢ historie marki, by angazowac¢ odbiorcow.
¢ Techniki storytellingu i analiza skutecznych kampanii.
 Cwiczenia: tworzenie opowie$ci marki i angazujgcych postéw.

Dzien 3 - Automatyzacja i Al w Social Media
Modut 5: Automatyzacja i Al w marketingu

¢ Wykorzystanie ChatGPT i Al w strategii social media.
¢ Generowanie tresci i grafik przy pomocy Al.
 Cwiczenia: tworzenie tresci reklamowych i automatyzacja publikacji.

Modut 6: Zaktadanie konta reklamowego i przygotowanie do kampanii

¢ Konfiguracja konta reklamowego na Facebooku i Instagramie.

Instalacja i weryfikacja Piksela Meta oraz podstawy $ledzenia konwersji.
e Przygotowanie strony internetowej i fanpage do dziatan reklamowych.

o Cwiczenia: utworzenie konta reklamowego i podpiecie Piksela.

Dzien 4: Reklama ptatna i optymalizacja kampanii w Social Media
Modut 7: Planowanie i prowadzenie kampanii reklamowych

e Dobér celu kampanii i okreslanie grupy odbiorcéw.

e Segmentacja grup docelowych: demografia, zainteresowania, zachowania i grupy lookalike.
Format reklam i ich zastosowanie w zalezno$ci od celu.

o Cwiczenia: zaplanowanie kampanii i ustawienie grupy odbiorcéw.

Modut 8: Kreacje reklamowe i optymalizacja budzetu

e Tworzenie angazujgcych kreacji graficznych i tekstowych.

e Techniki remarketingu i docierania do cieptych oraz zimnych odbiorcéw.

e Optymalizacja budzetu kampanii i rozdzielanie srodkéw na etapy lejka sprzedazowego.
 Cwiczenia: przygotowanie zestawu reklam i zaplanowanie budzetu kampanii.

Dzien 5 — Skuteczna sprzedaz i strategia marketingowa w Social Media

Modut 9: Analiza i optymalizacja wynikéw



¢ Jak analizowa¢ wyniki kampanii i wycigga¢ wnioski.

Testy A/B iich znaczenie w optymalizacji kampanii.
¢ Mierzenie skutecznosci reklam i dostosowywanie dziatan.

 Cwiczenia: interpretacja raportéw i zaplanowanie dziatai optymalizacyjnych.

Modut 10: Social Selling — sprzedaz i pozyskiwanie klientow

e Skuteczne metody sprzedazy w Social Media.
e Optymalizacja ofert i strategie sprzedazowe.
 Cwiczenia: tworzenie ofert sprzedazowych i wiadomosci sprzedazowych.

Modut 11: Podsumowanie szkolenia

Walidacja efektéw uczenia sie

e Szkolenie prowadzone jest w sposob indywidualny lub w matych grupach 2-3 osobowych

e Uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy.

e Warunkiem koniecznym do osiagniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
e Ustuga realizowana jest w 36 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).

e Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: eksport raportu logowar aplikacji Zoom.

e Zajecia praktyczne: 24 godzin dydaktycznych / zajecia teoretyczne: 12 godzin dydaktycznych

e Przerwy nie wliczaja sie do godzin ustugi.

¢ Podany termin szkolenia ma charakter orientacyjny. Po zapisie termin zostanie uzgodniony, aby jak najlepiej dopasowa¢ go do potrzeb

Uczestnika.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 27

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
Prowadzacy

zajec zajeé rozpoczecia

Dzien 1.

Modut 1.
Kreowanie
unikalnej marki
osobistej i
firmowe;j (teoria)
| Rozmowa na

Bartosz Radacz 15-09-2025 10:00

Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Dzien 1.

Modut 1.

Cwiczenia:

analiza SWOT i

kreowanie

tozsamosci Bartosz Radacz 15-09-2025 10:45
marki (praktyka) |

Rozmowa na

zywo,

wspétdzielenie

ekranu

Liczba godzin

00:45

01:45



Przedmiot / temat
zajec

Dzien 1.

Przerwa

Dzien 1.

Modut 2.
Strategie Social
Media i
identyfikacja
grupy docelowej
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Dzien 1.

Modut 2.
Cwiczenia:
tworzenie
persony klienta i
benchmarking
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzien 2.

Modut 3. Content
marketing i
planowanie
publikacji (teoria)
| Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzien 2.

Modut 3.
Cwiczenia:
kalendarz tresci i
strategia
publikacji dla
branzy (praktyka)
| Rozmowa na
Zywo,
wspétdzielenie
ekranu

F¥%7A Dzien 2.
Przerwa

Prowadzacy

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Data realizacji
zajeé

15-09-2025

15-09-2025

15-09-2025

16-09-2025

16-09-2025

16-09-2025

Godzina
rozpoczecia

12:30

12:45

13:30

10:00

11:00

12:30

Godzina
zakonczenia

12:45

13:30

15:45

11:00

12:30

12:45

Liczba godzin

00:15

00:45

02:15

01:00

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Dzien 2.

Modut 4.
Storytelling i
budowanie relacji
z odbiorcami
(teoria) |
Rozmowa na
zywo,
wspétdzielenie
ekranu

Dzien 2.

Modut 4.
Cwiczenia:
tworzenie
opowiesci marki i
angazujacych
postéw
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzien 3.

Modut 5.
Automatyzacja i
Al w marketingu
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Dzien 3.

Modut 5.
Cwiczenia:
tworzenie tresci
reklamowych i
automatyzacja
publikacji
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

iEF%7A Dzien 3.
Przerwa

Prowadzacy

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Data realizacji
zajeé

16-09-2025

16-09-2025

17-09-2025

17-09-2025

17-09-2025

Godzina
rozpoczecia

12:45

13:30

10:00

11:00

12:30

Godzina
zakonczenia

13:30

15:45

11:00

12:30

12:45

Liczba godzin

00:45

02:15

01:00

01:30

00:15



Przedmiot / temat

zajec

Dzien 3.

Modut 6.

Zaktadanie konta

reklamowego i
przygotowanie
do kampanii
(teoria) |
Rozmowa na
zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Dzien 3.

Modut 6.
Gwiczenia:

utworzenie konta

reklamowego i

podpiecie Piksela

(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzien 4.

Modut 7.
Planowanie i
prowadzenie
kampanii
reklamowych
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

(%73 Dzien 4.
Modut 7.
Cwiczenia:
zaplanowanie
kampanii i

ustawienie grupy

odbiorcow
(praktyka) |
Rozmowa na
zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzien 4.

Przerwa

Prowadzacy

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Data realizacji
zajeé

17-09-2025

17-09-2025

18-09-2025

18-09-2025

18-09-2025

Godzina
rozpoczecia

12:45

13:30

10:00

11:00

12:30

Godzina
zakonczenia

13:30

15:45

11:00

12:30

12:45

Liczba godzin

00:45

02:15

01:00

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Dzien 4.

Modut 8. Kreacje
reklamowe i
optymalizacja
budzetu (teoria) |
Rozmowa na
zywo,
wspétdzielenie
ekranu

Dzieri 4.

Modut 8.
Cwiczenia:
przygotowanie
zestawu reklami
zaplanowanie
budzetu
kampanii
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzien 5.

Modut 9. Analiza
i optymalizacja
wynikow (teoria)
| Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Dzien 5.

Modut 9.
Cwiczenia:
interpretacja
raportow i
zaplanowanie
dziatan
optymalizacyjnyc
h (praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Dzier 5.

Przerwa

Prowadzacy

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Data realizacji
zajeé

18-09-2025

18-09-2025

19-09-2025

19-09-2025

19-09-2025

Godzina
rozpoczecia

12:45

13:30

10:00

11:00

12:30

Godzina
zakonczenia

13:30

15:30

11:00

12:30

12:45

Liczba godzin

00:45

02:00

01:00

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Dzien 5.

Modut 10. Social
Selling -
sprzedaz i
pozyskiwanie
klientow (teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspétdzielenie
ekranu

Dzieri 5.

Modut 10.
Cwiczenia:
tworzenie ofert
sprzedazowych i
wiadomosci
sprzedazowych
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzien 5.

Modut 11.
Podsumowanie
szkolenia (teoria)
| Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Dzien 5.

Walidacja
efektéw uczenia
sie | Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Bartosz Radacz

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

19-09-2025 12:45
19-09-2025 13:00
19-09-2025 14:30
19-09-2025 14:45

Cena

7 564,50 PLN

6 150,00 PLN

Godzina
zakonczenia

13:00

14:30

14:45

15:30

Liczba godzin

00:15

01:30

00:15

00:45



Koszt osobogodziny brutto 210,13 PLN

Koszt osobogodziny netto 170,83 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Bartosz Radacz

‘ ' Bartosz Radacz to doswiadczony specjalista w sprzedazy i budowaniu relaciji z klientami, ktéry w
ciggu ostatnich 5 lat zdobyt praktyczne kompetencje niezbedne do prowadzenia szkolen z zakresu
pozyskiwania klientéw B2B i indywidualnych. Jako Sales Manager w hotLead.pl (2022-2024)
odpowiadat za generowanie leadéw, zarzadzanie procesami sprzedazowymi oraz rozwoj strategii
pozyskiwania klientéw. Jego doswiadczenie obejmuje réwniez prace jako Sales Specialist w
GO4Robot (2021-2022), gdzie zajmowat sie negocjacjami i budowaniem ofert, a takze petnienie
funkciji lidera w Studenckim Kole Naukowym ASAP, gdzie organizowat wydarzenia edukacyjne i
wspierat rozwoj zespotu. Bartosz ukonczyt zarzadzanie strategiczne (mgr) w Wyzszej Szkole
Bankowej w Poznaniu oraz zarzgdzanie i inzynierie produkcji (inz.) na Uniwersytecie Ekonomicznym
w Poznaniu. Zdobyt liczne certyfikaty, w tym Certyfikowanego Trenera Branzowych Symulacji
Biznesowych, szkolenia z technik sprzedazy, personal brandingu oraz wykorzystania CRM. Dzieki
potaczeniu praktycznej wiedzy, do$wiadczenia w sprzedazy oraz certyfikowanych umiejetnosci
trenerskich Bartosz skutecznie prowadzi szkolenia, pomagajgc uczestnikom rozwijaé efektywne
strategie marketingowo-sprzedazowe i budowaé marki.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

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

Informacje dodatkowe

Podany termin szkolenia ma charakter orientacyjny. Po zapisie termin zostanie uzgodniony, aby jak najlepiej dopasowaé¢ go do potrzeb
Uczestnika.

Unico Sp. z 0.0. zapewnia sale szkoleniowa z osobnymi stanowiskami dla kazdego Uczestnika. Sale sg dostosowane do wymogoéw
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 ktdrego stosowane jest zwolnienie od podatku (stawka VAT zw.): Zwolnienie z podatku VAT na podstawie §3 ust.1
pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkow
stosowania tych zwolnier (Dz.U. z 2015, poz.736).



Warunki techniczne

Platforma / rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga
 Platforma Zoom (https://zoom.us/)
Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer uczestnika lub inne urzagdzenie do zdalnej komunikacji

e Komputer, laptop lub tablet z dostepem do internetu.
* Procesor: Minimalnie jednordzeniowy 1 GHz, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy (np. Intel i3/i5/i7 lub AMD ekwiwalent).
¢ Pamie¢ RAM: Minimalnie 2 GB, zalecane 4 GB lub wiecej.

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowac uczestnik

e Minimalna predko$¢ tacza: 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i 3,8 Mb/s dla wideo
1080p.

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw

e System operacyjny: Windows 7 lub nowszy, macOS 10.10 lub nowszy, Linux, iOS, Android.
e Zainstalowana aktualna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge lub Opera.
¢ Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania, ale dostep do aplikacji Zoom moze poprawic¢ jakos¢ potaczenia.

Okres waznosci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu online
e Link jest wazny do momentu zakonczenia spotkania lub webinaru.
Zalecane parametry facza internetowego

¢ tacze internetowe o minimalnej przepustowosci 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i
3,8 Mb/s dla wideo 1080p. Dla grupowych potaczen wideo zalecane 1,0 Mb/s dla wideo wysokiej jakosci i do 3,8 Mb/s dla wideo
1080p. Udostepnianie ekranu bez miniaturki wideo wymaga 50-75 kb/s, z miniaturkg 50—150 kb/s. Audio VolP: 60-80 kb/s, Zoom
Phone: 60-100 kb/s.

Kontakt

0 Rafat Lisser
m E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771



