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Szkolenie E-commerce w praktyce. Jak
sprzedawac w Internecie — od strategii do
realizacji.

Numer ustugi 2024/01/31/118911/2060957

© Gdansk / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

® 16h

5 22.05.2024 do 23.05.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Marketing

Grupa docelowa ustugi kierowana jest do:

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

2 880,00 PLN
2 880,00 PLN
180,00 PLN

180,00 PLN

¢ Jednoosobowych dziatalnosci gospodarczych

e Przedsiebiorstw, korporacji i duzych firm - prezeséw i wtascicieli

e Specjalistow SEO / SEM

e Osob zarzadzajgcych dziatami - dyrektoréw, menedzerdw i

kierownikéw

brutto
netto
brutto/h

netto/h

e Zespotéw sprzedazowych i marketingowych - projekt manageréw

e Wyspecjalizowanych dziatéw w obrebie danej firmy - specjalistéw ds.

marketingu, PR, e-commerce

e Instytucji i organizacji pozarzadowych (NGO), fundacji, non-profit,
spotdzielni, podmiotéw spotecznych itd.

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 3
Data zakonczenia rekrutacji 21-05-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

16



Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do wykorzystania réznych metod promoc;ji firmy w sieci, za pomocg zaréwno ptatnych form
reklamy jak i narzedzi bezptatnych. Przedstawia korzysci jakie przynosi obecnos¢ w Internecie. Pozwala zdoby¢ wiedze
jakich btedéw unikngé, aby prowadzone dziatania przyniosty sukces. Pozwala zdobyé wiedze jak stawia¢ pierwsze kroki
w e-commerce aby zminimalizowa¢ ryzyko prowadzenia dziatalnosci.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Definiuje jak dziata Google (w
kontekscie biznesowym) i jak to sie
przektada na jego firme

Ocenia jak btedne myslenie o obecnosci
w Google prowadzi do straty
potencjalnych klientéw i jak zmieni¢ te
sytuacje

Definiuje jakie trzy podstawowe warunki
musi spetni¢, by strona firmowa
pojawiata sie w Google i zdobywata
dobrych klientow

Ocenia kiedy warto inwestowa¢ w SEO,

Efekty uczenia si¢ zostana

Test teoretyczn
zweryfikowane na podstawie testu yezny

a kiedy nie warto

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
tak dokument zawiera opis efektéw uczenia sie

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

tak dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

tak dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji



Program

Ustuga stacjonarna, realizowana jest w godzinach dydaktycznych - 45 min.

Metody pracy: wyktady, dyskusje z uczestnikami, éwiczenia indywidualne.

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowe;j.
Aby wzigé¢ udziat w szkoleniu nie jest wymagana zadna wiedza z zakresu omawianych poje¢ .
IDZIEN - E-commerce w praktyce. Jak sprzedawaé w Internecie — od strategii do realizacji

Trener —Krzysztof Bernardyn

Przeprowadzenie testu wiedzy (pre-test w ramach walidacji)

| blok - Nasz wtasny sklep internetowy — dobre praktyki na 2024 rok.- teoria

¢ Przeglad platform sklepowych: WooCommerce, PrestaShop, Magento itp.

 Szata graficzna sklepu oraz pozytywne doswiadczenie uzytkownika (User eXperience),
e Z czego sktada sie dobry sklep internetowy: kategoria, produkt, chceckout, mail,

e Jak zaprojektowac i zoptymalizowa¢ skuteczng strone produktowg?

e Audyt stron sprzedazowych.

Il blok — Customer journey map w praktyce - identyfikacja touchpointéw i projektowanie $ciezki zakupowej klienta.- teoria+ praktyka

e Strategia STP - segmentacja, targetowanie i pozycjonowanie online w praktyce
¢ Jak identyfikowa¢ punkty styku (touchpoints) dla wybranego produktu/ustugi?
e Customer journey online — jak projektowa¢ mape podrézy klienta?

e Strategia ustalania cen, modele ptatnosci.

¢ Modele wysyitki, magazyn, logistyka i $ledzenie przesytek.

e Porzucone koszyki — przyczyny i metody ich ratowania.

Il blok - Planowanie kampanii sprzedazowych online — dziatania direct response i generowanie leadéw w praktyce.- praktyka

e Generowanie leadéw — jak pozyskiwa¢ kontakty handlowe w internecie?

¢ Planowanie kampanii reklamowych — wybér zrédet pozyskiwania leaddw.

¢ Reklama w wyszukiwarkach cenowych - - Google Ads

Jak sktania¢ potencjalnych klientéw do pozostawienia danych teleadresowych wraz ze zgodg na kontakt handlowy i marketingowy?
¢ Jak budowa¢ baze odbiorcéw — e-mail, SMS, dane z social media?

IV blok - Sprzedaz na zewnetrznych agregatorach sprzedazy i porownywarki cenowe.- teoria

e Poréwnywarki cenowe: po co istnieja, jakie wystepuja w Polsce

¢ Allegro, Amazon, eBay, Ceneo - prowizje i ptatnosci — ile kosztuje promocja

e ceneo.pl vs allegro.pl — jeden wtasciciel, rézne serwisy — dlaczego w ten sposéb?

¢ Przeglad konta sprzedawcy ceneo.pl: zamoéwienia, ptatnosci i faktury, licytowanie pozycji, oferty.

¢ Przeglad metod promociji sklepu: licytowanie pozyciji, boksy reklamowe, teksty promocyjne, promowanie na stronie kategorii,
rekomendacje, przycisk ,zadzwon”.

e Tworzenie kampanii (warsztat)

¢ Opinie: zarzadzanie opiniami, konfiguracje, zaufane opinie, widget opinii w naszym sklepie,

e QOchrona marki i walka z podrébkami lub podejrzanymi ofertami.

Il DZIEN - SEO | CONTENT MARKETING W E-COMMERCE

| blok - Charakterystyka SEO- teoria

e Czym jest SEO?

e Wyniki naturalne vs. ptatne, SEM = SEO + PPC
 Dziatanie wyszukiwarki

¢ Roboty, wyszukiwarki, data center

¢ Jak Google widzi Twojg strone?

¢ Google PageRank — obecna warto$¢ wskaznika
e Dobdrianaliza stéw kluczowych



e Jak szuka¢ odpowiednich stéw kluczowych?
e Konkurencyjnos¢ fraz

¢ Na co pozycjonuje sie konkurencja?

¢ Przeglad najlepszych narzedzi doboru fraz

Il blok - czynniki wptywajace na pozycje w Google- teoria

¢ Najwazniejsze czynniki wptywajace na pozycje w Google

e Przedstawienie i oméwienie najwazniejszych czynnikédw wptywajacych na pozycje
¢ Jak wptywaé na pozycje w Google? — czynniki wewnetrzne

e Optymalna budowa adreséw stron oraz linki

¢ Sekcja head

¢ Kod strony i jego wptyw na pozycje

¢ Optymalna budowa strony pod wyszukiwarke Google

¢ Linkowanie wewnetrzne

11l blok - SEO Copywriting- praktyka

e SEO Copywriting — jak pisa¢ teksty przyjazne wyszukiwarkom?
e Pisanie tekstéw z wykorzystaniem stéw kluczowych

e Jak unikng¢ przeoptymalizowania witryny?

e Jak wptywac¢ na pozycje w Google? — czynniki zewngtrzne

* Rodzaje linkéw

e Link Building

e W jaki sposdéb poprawnie linkowac?

IV blok - linki i zaplecze SEO- praktyka

¢ Metody pozyskiwania linkow

¢ Linkowanie majgce negatywny wptyw na pozycje

e Local SEO

¢ Pozycjonowanie w wynikach lokalnych i mapach

¢ Elementy optymalizowane w mapach

e Wszystko o zapleczach SEO

e Znaczenie hostingu w budowie zaplecza SEO

e Jak budowac¢ efektywne zaplecza

¢ Narzedzia automatyzujgce budowe zaplecza i generatory tresci
* Najnowsze zmiany w algorytmach Google

Przeprowadzenie tetsu wiedzy (post-test w ramach walidacji)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 14

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
i Prowadzacy L . ) .
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Przeprowadzenie
testu wiedzy
(pre-test w
ramach
walidacji)

- 22-05-2024 08:30 08:45

Liczba godzin

00:15



Przedmiot / temat
zajec

@30 blok -

Nasz wtasny
sklep internetowy
- dobre praktyki
na 2024 rok.-
teoria

Przerwa 30
min

Il blok -

Customer
journey map w
praktyce —
identyfikacja
touchpointéw i
projektowanie
Sciezki
zakupowej
klienta.- teoria+
praktyka

Przerwa 30
min

Il blok -

Planowanie
kampanii
sprzedazowych
online -
dziatania direct
response i
generowanie
leadow w
praktyce.-
praktyka

IV blok -

Sprzedaz na
zewnetrznych
agregatorach
sprzedazy i
poréwnywarki
cenowe.- teoria

@3D ! blok -

Charakterystyka
SEO- teoria

Przerwa 30
min

Prowadzacy

Krzysztof
Bernardyn

Krzysztof
Bernardyn

Krzysztof
Bernardyn

Krzysztof
Bernardyn

Krzysztof
Bernardyn

Krzysztof
Bernardyn

Krzysztof
Bernardyn

Krzysztof
Bernardyn

Data realizacji
zajeé

22-05-2024

22-05-2024

22-05-2024

22-05-2024

22-05-2024

22-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

Godzina
rozpoczecia

08:45

10:00

10:30

12:00

12:30

14:00

08:30

10:00

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

12:00

12:30

14:00

15:30

10:00

10:30

Liczba godzin

01:15

00:30

01:30

00:30

01:30

01:30

01:30

00:30



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé
Il blok -
czynniki
y . Krzysztof
wptywajace na
. Bernardyn
pozycje w
Google- teoria
Przerwa Krzysztof
30 min Bernardyn
12z 14 LGS
. Krzysztof
SEO Copywriting-
Bernardyn
praktyka
EEE3 'V blok -
I . | ° Krzysztof
inki i zaplecze Bernardyn

SEO- praktyka

Przeprowadzenie
testu wiedzy
(post-test w
ramach
walidacji)

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt ustugi brutto
Koszt ustugi netto
Koszt godziny brutto

Koszt godziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
23-05-2024 10:30 12:00
23-05-2024 12:00 12:30
23-05-2024 12:30 14:00
23-05-2024 14:00 15:15
23-05-2024 15:15 15:30

Cena

2 880,00 PLN

2 880,00 PLN

180,00 PLN

180,00 PLN

Krzysztof Bernardyn

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

01:15

00:15



Trener od 2017 roku. Prowadzi indywidualne oraz grupowe kursy i szkolenia z tematyki SEO + nowe

O technologie, E-commerce, a takze Projektowania Ul oraz UX wraz z implementacjg WordPress / no-
code. Przeprowadzit ponad 600 godzin szkoleniowych w ostatnich dwdch latach — wsrdd klientow
byty zaréwno mikro i mate przedsiebiorstwa, jak i liderzy rynku, zatrudniajgcy setki oséb.

Najwazniejszg wartoscig szkolen jest préba indywidualnego / szerokiego spojrzenia i znalezienia
najbardziej optymalnego rozwigzania, pomagajacego rozwija¢ konkretne cele biznesowe. Kazde
szkolenie poprzedzone jest wczes$niejszym wywiadem i, w miare mozliwosci, szczegétowym
audytem oraz analizg konkurencji.

Studiowat chemie na Uniwersytecie Gdanskim, ktorg ukonczyt w 2007 roku. Od 2007 roku, stale
zwigzany z branzg reklamowag i kreatywng, gdzie poprzez prace w agencjach i wydawnictwach
zdobywat doswiadczenie pracujac dla polskich i zagranicznych firm (w tym dla Media Markt Polska).
W latach 2015-2023 wspotwiasciciel agencji reklamowej Snowball Media.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja skrypt z materiatami do samodzielnego utrwalenia materiatu, prezentacje ze szkolenia, a takze certyfikat szkolenia

Warunki uczestnictwa

e Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie
éwiczen.

e Zapisujac si¢ na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie/nagrywanie swojego wizerunku na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w
celu utrwalenia efektéw uczenia sie.

Informacje dodatkowe

Organizacja szkolenia:

Szkolenie podzielone jest na blok teoretyczno-warsztatowy wedtug ustalonego harmonogramu. Tematyka, zakres oraz tempo
prowadzonych szkolern dopasowane jest do potrzeb Uczestnikéw szkolenia.

Adres

ul. Kaprow 3A/36
80-316 Gdansk

woj. pomorskie

Szkolenie znajduje sie na ulicy Kapréw 3A. Prosimy o wybranie na domofonie nr 36 aby méc dostac¢ sie do wnetrza
budynku jezeli drzwi wejsciowe bytby zamkniete. Kierujemy sie na schody lub do windy na 3 pietro. Na przeciwko windy
znajduje sie biuro Digital brand. Po wejsciu do srodka prosze kierowac sie do sali na przeciwko drzwi wejsciowych.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi



Kontakt

v
E

' Magdalena Gtomska

E-mail biuro@digitalbrand.com.pl
Telefon (+48) 505 139 506



