Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie z marketingu internetowego i 7 000,00 PLN brutto
technik sprzedazy wspierajgce cyfrowa 7000,00 PLN netto

media- transformacje MSP.

C——9soul

Numer ustugi 2025/09/03/165830/2981534

175,00 PLN brutto/h
175,00 PLN netto/h

Torun / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga zdalna

Media Soul Ewa
Napora

ok ok Kok 50/5

2 oceny

w czasie rzeczywistym)

& Ustuga szkoleniowa

® 40h

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

£ 13.10.2025 do 17.10.2025

Biznes / Marketing

Wrtasciciele, kadra zarzadzajgca oraz pracownicy matych i srednich
przedsiebiorstw z woj. kujawsko-pomorskiego, ktérzy chca rozwijaé
sprzedaz i marketing w Internecie. Szkolenie skierowane do os6b
odpowiedzialnych za promocje, obstuge klienta, sprzedaz i wdrazanie
narzedzi cyfrowych w firmie.

20

12-10-2025

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

40

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma
zarzadzania jakos$cig w zakresie $wiadczenia ustug rozwojowych

Celem szkolenia jest podniesienie kompetencji uczestnikédw w zakresie wykorzystania narzedzi marketingu
internetowego i nowoczesnych technik sprzedazy. Uczestnicy nauczg sie planowac, prowadzi¢ i analizowaé kampanie
online, wdrazaé rozwigzania cyfrowe w procesach sprzedazowych oraz skutecznie pozyskiwac klientéw w srodowisku

cyfrowym.



Mate firmy w woj. kujawsko-pomorskim czesto nie posiadajg kompetencji w zakresie digital marketingu i sprzedazy

online.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza — uczestnik:

zna aktualne narzedzia i kanaty
marketingu internetowego (SEO, social
media, e-mail, reklama online),

rozumie zasady planowania i
prowadzenia kampanii w Internecie,

zna techniki sprzedazy dopasowane do
srodowiska cyfrowego,

rozumie znaczenie cyfrowej
transformacji w rozwoju MSP.

Umiejetnosci — uczestnik:

potrafi stworzy¢ i przeprowadzi¢
kampanie marketingowa online,

umie analizowa¢ efektywnos$¢ dziatan
sprzedazowych w kanatach cyfrowych,

potrafi wykorzysta¢ narzedzia cyfrowe
(CRM, automatyzacja marketingu,
social selling) do zwigkszenia
sprzedazy,

umie przygotowac strategie
pozyskiwania klientéw online.

Kryteria weryfikacji

Wiedza

Uczestnik poprawnie odpowiada na
pytania sprawdzajace znajomos$é
narzedzi marketingu internetowego (np.
SEO, social media, e-mail marketing,
reklama online).

Uczestnik poprawnie wskazuje zasady
planowania i prowadzenia kampanii
online.

Uczestnik rozpoznaje techniki
sprzedazy stosowane w $rodowisku
cyfrowym.

Uczestnik potrafi wskazaé, jakie
znaczenie ma cyfrowa transformacja
dla rozwoju MSP.

Umiejetnosci

Uczestnik potrafi dobra¢ odpowiednie
narzedzia cyfrowe do realizacji
kampanii sprzedazowej i marketingowej
(np. CRM, reklamy ptatne,
automatyzacja).

Uczestnik analizuje przyktadowe dane z
kampanii i wybiera prawidtowe wnioski.

Uczestnik wskazuje wtasciwe kroki w
procesie tworzenia strategii
pozyskiwania klientéw online.

Uczestnik potrafi rozpozna¢ skuteczne
rozwigzania zwiekszajace sprzedaz w
Internecie.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Kompetencje spoteczne — uczestnik:

potrafi samodzielnie i zespotowo
wdrazac rozwigzania cyfrowe w firmie,

jest otwarty na innowacje i nowe
technologie wspierajace sprzedaz i
marketing,

$wiadomie podejmuje decyzje oparte na
analizie danych z narzedzi
internetowych,

rozwija postawe proinnowacyjna,

wspierajaca transformacje cyfrowa
przedsigbiorstwa.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Kompetencje spoteczne

Uczestnik w tescie wybiera prawidtowe
przyktady postaw proinnowacyjnych w
firmie.

Uczestnik rozpoznaje dziatania
wspierajgce wdrozenie narzedzi

Test teoretyczny z wynikiem
cyfrowych w zespole. yezny z wy

generowanym automatycznie

Uczestnik wskazuje, ktére decyzje
biznesowe sg oparte na analizie danych,
a ktére nie.

Uczestnik potrafi odrézni¢ postawe
otwartg na innowacje od postawy
zachowawcze;j.

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

Mate firmy czesto nie posiadajg kompetencji w zakresie digital marketingu i sprzedazy online.

Cyfrowa transformacja to nie tylko automatyzacja proceséw, ale takze przeniesienie dziatarh marketingowych i sprzedazowych do

$rodowiska online — aby zwiekszy¢ konkurencyjnos$é¢ i odpornos¢ firm.

Szkolenie przygotuje przedsiebiorcéw do wdrozenia rozwigzan cyfrowych w procesach sprzedazowych i marketingowych,

Ramowy program ustugi (40h / 5 dni)

Dzien 1 — Wprowadzenie do marketingu internetowego i cyfrowej transformacji



* Rola marketingu cyfrowego w rozwoju MSP
¢ Kluczowe kanaty promocji online (SEO, social media, e-mail marketing, reklamy ptatne)
e Trendy cyfrowe i znaczenie transformacji cyfrowej w sprzedazy

Dzien 2 - Strategie i narzedzia marketingu online

¢ Planowanie i prowadzenie kampanii reklamowych (Google Ads, Meta Ads)
e Content marketing i budowanie wizerunku w sieci
e Automatyzacja marketingu (CRM, mailing, chatboty)

Dzien 3 - Techniki sprzedazy w srodowisku cyfrowym

e Proces sprzedazy w Internecie
e Social selling i wykorzystanie social mediéw w sprzedazy
Obstuga klienta online i budowanie dtugotrwatych relacji

e Domykanie sprzedazy w kanatach cyfrowych
Dzien 4 - Analityka, optymalizacja i mierzenie efektow

¢ Kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI) w marketingu i sprzedazy

 Analiza danych z kampanii online (Google Analytics, narzedzia social media)
e Optymalizacja dziatan na podstawie wynikéw

¢ Raportowanie i podejmowanie decyzji w oparciu o dane

Dzien 5 — Warsztaty praktyczne i strategia cyfrowej sprzedazy

* Praca na case study z sektora MSP

e Opracowanie mini-strategii marketingowo-sprzedazowej dla firmy uczestnika
¢ Dyskusja nad wdrozeniem narzedzi cyfrowych w praktyce

¢ Podsumowanie, test wiedzy (walidacja online), oméwienie rezultatéw

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 5

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina
L. Prowadzacy _ : . ;
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Analityka,

optymalizacja - 13-10-2025 09:00 17:00
i mierzenie

efektow

Wprowadzeni

edo

marketingu - 14-10-2025 09:00 17:00
internetowego

i cyfrowej

transformac;ji

Techniki

sprzedazy w
srodowisku
cyfrowym

- 15-10-2025 09:00 17:00

Liczba godzin

08:00

08:00

08:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak



Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
L, Prowadzacy o, . ; . Liczba godzin i
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

Warsztaty
praktyczne i
strategia
cyfrowej
sprzedazy

- 16-10-2025 09:00 17:00 08:00 Tak

Strategie

i narzedzia

. - 17-10-2025 09:00 17:00 08:00 Tak
marketingu

online

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 175,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 175,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Prezentacja pptx

Warunki uczestnictwa

Komputer z dostepem do internetu



Warunki techniczne

Google Meet, potrzebny komputer z kamerg i szybkim tgczem do sprawnej komunikacji w czasie rzeczywistym

Adres

ul. Wiadystawa tokietka 11
87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Kontakt

ﬁ E-mail ewa.napora@gmail.com

Telefon (+48) 509 869 977

EWA NAPORA



