Mozliwos$¢ dofinansowania

Budowanie marki w biznesie 3 570,00 PLN brutto

3 570,00 PLN netto

ﬁ Numer ustugi 2026/09/18/199303/3819818
223,13 PLN brutto/h
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232 oceny £ 03.12.2026 do 04.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

& Zajecia grupowe

223,13 PLN netto/h

233,33 PLN cena rynkowa @

[l zdalna w czasie rzeczywistym

Informatyka i telekomunikacja / Internet

Szkolenie skierowane jest do przedsiebiorcow, wtascicieli firm, kadry

zarzadzajacej oraz os6b odpowiedzialnych za komunikacje i sprzedaz w

mediach spotecznosciowych, ktére chcg budowaé zaufanie do marki i
zwiekszac¢ skutecznos$é dziatan sprzedazowych w dtugim okresie.

Adresowane jest do os6b prowadzacych profile firmowe w mediach
spotecznosciowych, ktére chcg nauczyé sie tworzy¢ komunikacje
sprzedazowa opartg na relacjach, wartosci i spojnej strategii, bez
stosowania nachalnych technik sprzedazy.

Uczestnikami mogg by¢ zaréwno osoby poczatkujace, jak i Srednio
zaawansowane, ktére chcag uporzadkowaé swoje dziatania w social
mediach i $wiadomie rozwija¢ marke osobistg lub firmowa.
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zdalna w czasie rzeczywistym
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Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikédw do samodzielnego planowania i realizowania dziatan komunikacyjnych
oraz sprzedazowych w mediach spotecznosciowych w oparciu o budowanie zaufania, relacji i spojnej strategii marki, bez
stosowania nachalnych technik sprzedazy.

Uczestnicy nauczg sie tworzy¢ tresci i procesy komunikacyjne, ktére wspierajg dtugofalowg sprzedaz oraz $wiadome
prowadzenie relacji z klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza:

Uczestnik rozréznia zasady budowania
zaufania i relacji z odbiorcami w
mediach spotecznosciowych oraz
mechanizmy wptywajace na decyzje
zakupowe klientéw.

Uczestnik opisuje etapy sciezki klienta
w mediach spotecznosciowych oraz
role tresci, relacji i komunikacji w
procesie sprzedazowym.

Uczestnik opracowuje spojng sciezke
komunikacji sprzedazowej prowadzaca
od publikacji tresci do kontaktu z
klientem.

Uczestnik realizuje rozmowy
sprzedazowe w wiadomosciach
prywatnych w sposéb nienachalny i
relacyjny.

Uczestnik odpowiedzialnie komunikuje
oferte w mediach spotecznosciowych,
dbajac o relacje, spoéjnosé¢ przekazu i
komfort odbiorcy.

Uczestnik $wiadomie planuje dziatania
sprzedazowe w mediach
spotecznosciowych z uwzglednieniem
dtugofalowego budowania marki.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik analizuje przyktady
komunikacji marek w mediach
spotecznos$ciowych i wskazuje
elementy wptywajace na zaufanie oraz
dlugofalowa sprzedaz.

Uczestnik opisuje etapy Sciezki klienta
od kontaktu z trescig do podjecia
decyzji zakupowe;j..

Uczestnik opracowuje prosty schemat
dziatar komunikacyjnych w mediach
spotecznosciowych.

Uczestnik przedstawia sposéb
odpowiedzi na zapytanie klienta z
wykorzystaniem zasad komunikacji
relacyjnej.

Uczestnik uzasadnia dobér stylu
komunikac;ji i form kontaktu z klientem
w mediach spotecznosciowych.

Uczestnik prezentuje krétki plan dziatan
sprzedazowych oparty na relacjach i
wartosci.

Metoda walidaciji

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodoéw i deklaraciji



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 efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidacji?

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

Program szkolenia

1. Fundamenty marki: tozsamo$¢, wartosci i obietnica Omoéwienie podstawowych elementéw budujacych marke przedsiebiorstwa.
Okreslenie tozsamosci marki, jej misji, warto$ci oraz gtéwnej obietnicy sktadanej klientowi. Identyfikacja cech wyrdzniajgcych marke i
sposoboéw ich komunikowania. Powigzanie warto$ci marki z potrzebami i oczekiwaniami odbiorcéw. Budowanie spéjnych fundamentéw
stanowigcych podstawe dalszych dziatari marketingowych i komunikacyjnych.

2. Pozycjonowanie marki i miejsce na rynku Analiza otoczenia rynkowego i konkurencji oraz okreslenie miejsca marki na rynku.
Identyfikacja grupy docelowej i jej potrzeb. Okreslenie przewagi konkurencyjnej oraz elementéw odrézniajgcych marke od innych
podmiotéw. Formutowanie propozycji wartosci i gtdéwnego komunikatu marki. Dobér sposobu pozycjonowania odpowiedniego do
charakteru przedsiebiorstwa i oczekiwan odbiorcéw.

3. Jezyk marki: tone of voice, komunikaty i storytelling Okreslenie stylu i tonu komunikacji marki. Dopasowanie jezyka do grupy docelowe;j,
wartosci oraz osobowosci marki. Zasady tworzenia spéjnych komunikatéw w réznych kanatach. Wykorzystanie storytellingu do
przedstawiania historii marki, produktéw i ustug. Budowanie przekazu wzmacniajgcego rozpoznawalnos$é, wiarygodnos$¢ i emocjonalng
relacje z odbiorca.

4. Warsztat: fundamenty wtasnej marki Praktyczne opracowanie podstaw strategii wtasnej marki. Zdefiniowanie tozsamosci, wartosci,
obietnicy, grupy odbiorcéw i elementéw wyrdzniajgcych. Sformutowanie gtéwnego komunikatu marki oraz propozycji wartosci. Analiza
spojnosci przygotowanych zatozen i mozliwosci ich wykorzystania w codziennej dziatalnosci przedsiebiorstwa.

5. Identyfikacja wizualna i spéjny swiat marki Znaczenie identyfikacji wizualnej w budowaniu rozpoznawalnosci marki. Omoéwienie roli
kolorystyki, typografii, materiatéw graficznych, fotografii oraz innych elementéw wizualnych. Zasady zachowania spéjnos$ci pomiedzy
komunikacjg wizualng i charakterem marki. Tworzenie jednolitego wizerunku w réznych kanatach kontaktu z klientem.

6. Doswiadczenie klienta jako czes¢ marki Znaczenie do$wiadczen klienta w procesie budowania marki. Identyfikacja punktéw styku
klienta z przedsiebiorstwem przed zakupem, podczas realizacji ustugi lub sprzedazy oraz po zakupie. Analiza wptywu obstugi,
komunikaciji i jakos$ci realizacji na postrzeganie marki. Projektowanie pozytywnych i spéjnych doswiadczen klienta wspierajgcych zaufanie
i lojalnosé.

7. Rozpoznawalnos$¢, spotecznosé i reputacja Budowanie rozpoznawalnosci marki poprzez konsekwentng obecnos¢ i spéjng
komunikacje. Rozwijanie spotecznosci wokét marki i angazowanie odbiorcéw. Znaczenie opinii, rekomendacji oraz relacji z klientami dla
reputacji przedsiebiorstwa. Monitorowanie sposobu postrzegania marki oraz reagowanie na informacje zwrotne. Dziatania wspierajgce
wiarygodnos¢ i dtugoterminowa reputacje.

8. Warsztat koficowy: strategia rozwoju marki Praktyczne opracowanie kierunkéw dalszego rozwoju marki. Okreslenie celéw, priorytetow i
dziatan zwigzanych z pozycjonowaniem, komunikacjg, identyfikacjg i doswiadczeniem klienta. Zaplanowanie dziatan stuzacych
zwiekszaniu rozpoznawalnosci oraz wzmacnianiu relacji z odbiorcami. Przygotowanie spéjnego planu mozliwego do wdrozenia w
dziatalnosci przedsiebiorstwa.



Walidacja efektéw uczenia sie Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzona przez osobe inng niz prowadzacy zajecia, z zachowaniem
rozdzielnosci procesu ksztatcenia i walidacji. Weryfikacja osiggniecia zatozonych efektéw uczenia sie zgodnie z metodami wskazanymi w
karcie ustugi.

Podsumowanie szkolenia Podsumowanie zdobytej wiedzy i umiejetnosci, omoéwienie mozliwosci praktycznego wdrozenia przygotowanej
strategii rozwoju marki oraz zakoriczenie szkolenia.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 16

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- L. . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia

Fundamenty
marki: L Izabela Betz-
. .. Zajecia 03-12-2026 08:00 10:00 02:00
tozsamosé, Kaczmarek
wartosci i

obietnica

- Przerwa - 03-12-2026 10:00 10:05 00:05

Pozycjonowa
yel Daniel

nie marki i Zajecia 03-12-2026 10:05 12:05 02:00
- Kaczmarek
miejsce na

rynku
(4216 8 Przerwa - 03-12-2026 12:05 12:10 00:05

Jezyk
marki: tone of
. L Izabela Betz-
voice, Zajecia 03-12-2026 12:10 14:10 02:00
i i Kaczmarek
komunikaty i
storytelling

- Przerwa - 03-12-2026 14:10 15:00 00:50

Warsztat: L Daniel
Zajecia 03-12-2026 15:00 16:00 01:00
fundamenty

Kaczmarek
wtasnej marki

Id.entyﬁkaICJa L Izabela Betz-

wizualna i Zajecia 04-12-2026 08:00 10:00 02:00
P Kaczmarek

spojny swiat

marki

- Przerwa - 04-12-2026 10:00 10:05 00:05



Przedmiot /
temat

Doswiadczeni

e klienta jako
czes$¢ marki

En-

Rozpoznawal
nosé,
spotecznosé i
reputacja

-

Warsztat
koncowy:
strategia

rozwoju marki

E=m-

Podsumowani

e i rozdanie
dyplomoéw

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Zajecia

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidac;ji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Daniel
Kaczmarek

Izabela Betz-
Kaczmarek

Izabela Betz-
Kaczmarek

Izabela Betz-
Kaczmarek

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji
zajeé

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

Godzina
rozpoczecia

10:05

12:05

12:10

14:10

15:00

15:30

15:45

Liczba godzin

16:00

13:45

00:15

02:00

18:30

Cena

Godzina
zakonczenia

12:05

12:10

14:10

15:00

15:30

15:45

16:00

Liczba godzin

02:00

00:05

02:00

00:50

00:30

00:15

00:15



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 570,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 570,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 223,13 PLN
Koszt osobogodziny netto 223,13 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 3

O
)

123

Izabela Betz-Kaczmarek

Izabela Betz-Kaczmarek — wyktadowczyni akademicka i trenerka z wieloletnim doswiadczeniem w
obszarze komunikacji wizualnej, mediéw i nowych technologii. Od kilkunastu lat zwigzana z branza
medialng, gdzie pracowata m.in. jako redaktorka, twérczyni tresci i konsultantka strategii
komunikacyjnych. Powadzi m.in. zajecia z wystgpien publicznych, jezyka mediow oraz komunikaciji
wizualnej, taczac wiedze akademicka z praktykag branzowa.

Ma dos$wiadczenie w prowadzeniu szkolen dla firm i organizacji, w tym warsztatéw z komunikacji
wizualnej, budowania wizerunku w social mediach oraz wykorzystania Al w marketingu i tworzeniu
tresci. W swojej pracy stawia na praktyczne umiejetnosci, aktualne narzedzia i przejrzyste metody,
ktére pomagajg uczestnikom szybko wdrozy¢ zmiany w codziennej pracy.

Doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w BUR.

223

Daniel Kaczmarek

Daniel Kaczmarek — tworca jednych z najwiekszych polskich i miedzynarodowych serwiséow
rozrywkowych i lifestyleowych, m.in. Kozaczek.pl, Para Los Curiosos i Dla Ciekawskich. Projekty,
ktore wspottworzyt i prowadzit, zgromadzity tgcznie wielomilionowa spotecznos¢ i zbudowaty silng
pozycje w globalnym ekosystemie mediéw cyfrowych.

Specjalizuje sie w rozwoju marek online, a do ich wizerunku podchodzi holistycznie - taczy strategie,
estetyke, analityke i narzedzia marketingowe w spdjny system. Jest analityczny i z powodzeniem
bada wzajemne wptywy réoznych obszaréw obecnosci marki w sieci: od tresci i SEO, przez social
media, po dziatania ptatne i dane uzytkownikéw. Jego wiedza obejmuje praktyczne wykorzystanie
narzedzi reklamowych Meta i Google, dzieki czemu potrafi precyzyjnie skalowac projekty i



optymalizowac ich wyniki.

W szkoleniach bazuje na realnych case studies i wieloletniej praktyce w prowadzeniu duzych,
miedzynarodowych projektéw, dzieki czemu uczestnicy dostajg konkretne, sprawdzone rozwigzania.
Doswiadczenie zawodowe walidatora zostaty zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji
ustugi w BUR.

B3z3

o Mikotaj Sikora

‘ ' Mikotaj Sikora — trener i specjalista w zakresie marketingu internetowego, mediow
spotecznosciowych oraz wykorzystania narzedzi cyfrowych i sztucznej inteligencji w komunikacji
marketingowej. Posiada doswiadczenie w pracy z przedsiebiorstwami w obszarze budowania
wizerunku marki w internecie, tworzenia strategii komunikacji oraz rozwijania obecnosci firm w
mediach spotecznosciowych. Na co dzien zajmuje sie planowaniem i realizacja dziatan
marketingowych w internecie, tworzeniem tresci do social mediéw, analizg skutecznosci kampanii
marketingowych oraz wdrazaniem narzedzi wspierajgcych promocje i sprzedaz w srodowisku
online. W swojej pracy wykorzystuje aktualne rozwigzania technologiczne, w tym narzedzia oparte
na sztucznej inteligenc;ji, ktdre usprawniajg proces tworzenia tresci oraz komunikacji marketingowe;.
Prowadzi szkolenia oraz warsztaty z zakresu marketingu w mediach spotecznosciowych, tworzenia
tresci marketingowych, budowania wizerunku marki w internecie oraz wykorzystywania
nowoczesnych narzedzi cyfrowych w promociji dziatalnosci gospodarczej. Podczas zaje¢
koncentruje sie na praktycznych aspektach wykorzystania omawianych narzedzi i metod, tak aby
uczestnicy mogli wdrozyé zdobytg wiedze w swojej codziennej pracy. Doswiadczenie zawodowe
zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w BUR.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymujg komplet materiatéw dydaktycznych przygotowanych na potrzeby realizacji ustugi rozwojowej, w
szczegolnosci:

- prezentacje szkoleniowag w formacie PDF,

- zestaw materiatéw edukacyjnych i ¢wiczen praktycznych,

- arkusze robocze wspierajgce planowanie dziatan komunikacyjnych i sprzedazowych,

- checklisty oraz przyktadowe schematy komunikacji z klientem w mediach spotecznosciowych,
- wzory tresci i struktur komunikatéw mozliwych do dalszej adaptacji w dziatalnosci uczestnika,
- liste rekomendowanych narzedzi i aplikacji wykorzystywanych w trakcie szkolenia.

Materiaty szkoleniowe udostepniane sg uczestnikom w formie elektronicznej.

Warunki uczestnictwa

Uczestnikiem szkolenia moze by¢ osoba zainteresowana rozwojem umiejetnosci z zakresu komunikacji marketingowej i sprzedazy
relacyjnej w mediach spotecznosciowych.

Szkolenie jest skierowane w szczegdlnosci do przedsiebiorcéw, wtascicieli firm, oséb prowadzacych dziatalno$¢ gospodarcza oraz
pracownikéw odpowiedzialnych za kontakt z klientem, marketing lub sprzedaz.

Wymagana jest podstawowa obstuga komputera lub smartfona oraz dostep do Internetu.

Nie sg wymagane wczesniejsze kwalifikacje ani doswiadczenie w sprzedazy lub marketingu.



Informacje dodatkowe

Szkolenie ma charakter praktyczny i obejmuje ¢wiczenia, analizy oraz prace warsztatowg oparta na rzeczywistych przyktadach
komunikacji sprzedazowej w mediach spoteczno$ciowych.

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw dydaktycznych w formie elektronicznej, w tym:

* prezentacje szkoleniowa,

+ materiaty éwiczeniowe,

« przyktadowe schematy komunikacji i modele sprzedazy relacyjne;j.

Po zakoniczeniu szkolenia uczestnik otrzyma imienne zaswiadczenie potwierdzajgce udziat oraz nabyte kompetencje.

W przypadku realizacji szkolenia w formule online, link do spotkania zostanie przestany uczestnikom drogg mailowa przed rozpoczeciem
zajec.

Warunki techniczne

- stabilne tagcze internetowe,

+ komputer, laptop lub tablet z kamerg i mikrofonem,

+ aktualna przegladarka internetowa,

+ mozliwo$¢ korzystania z aplikacji szkoleniowych (np. Canva, ChatGPT, Meta Business Suite),

+ dostep do poczty e-mail w celu odbioru materiatow.

Kontakt

ﬁ E-mail tnogaj@icloud.com

Telefon (+48) 882 713 548

Zuzanna Nogaj



