Mozliwos$¢ dofinansowania

Sales Campaign Master — Budowanie 5 620,00 PLN brutto
Skutecznych Kampanii Sprzedazowych dla 5620,00 PLN netto
iTr:-EC Produktéw Online — szkolenie - szkolenie 234,17 PLN brutto/h

234,17 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/08/03/156609/3726243

IT ENGINEERING &

CONSULTING

SPOLKA Z

OGRANICZONA & Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS [ ;qaina w czasie rzeczywistym
CIA

23 Zajecia grupowe
Kok Kok Kk 49/5 (D 24:00h
1543 oceny 5 08.10.2026 do 13.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do 0s6b prowadzacych lub planujacych
rozpoczecie dziatalnos$ci gospodarczej w przestrzeni online, ktére chca
skutecznie promowac i sprzedawaé swoje produkty lub ustugi w
internecie. Uczestnikami moga byé wiasciciele mikro i matych firm,
freelancerzy, osoby prowadzace sklepy internetowe, a takze twércy
rekodzieta, kosmetolodzy, trenerzy, dietetycy, edukatorzy i inni specjalisci,
ktorzy chcag nauczy¢ sie budowacé przemyslane i efektywne kampanie
sprzedazowe.

Grupa docelowa ustugi
Szkolenie dedykowane jest réwniez osobom, ktére posiadaja
podstawowa wiedze na temat marketingu internetowego i chca ja
uporzadkowacé oraz rozwingé o praktyczne narzedzia i strategie.
Uczestnicy nie muszg mie¢ zaawansowanych umiejetnosci technicznych
- wystarczy otwarto$¢ na naukg i che¢ rozwijania wtasnego biznesu w
sieci. Szczegdlnie skorzystajg osoby, ktére chca zwiekszy¢ widoczno$é
swoich ofert, poprawi¢ konwersje i tworzy¢ kampanie, ktére nie tylko
przyciggaja uwage, ale przede wszystkim — sprzedaja.

Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakornczenia rekrutacji 07-10-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego projektowania, planowania, realizacji oraz
optymalizacji kampanii sprzedazowych dla produktéw online poprzez wykorzystanie metod budowania ofert
sprzedazowych, projektowania $ciezek zakupowych, planowania komunikacji marketingowej, zarzadzania przebiegiem
kampanii oraz analizy efektywnosci dziatan sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Postuguje sie wiedza z zakresu
sprzedazy produktu online

Projektuje kampanie sprzedazowa dla
produktu online

Kryteria weryfikacji

charakteryzuje etapy planowania
kampanii sprzedazowej dla produktéw
online,

wyjasnia zasady definiowania celéw
kampanii oraz wskaznikow jej
skutecznosci,

omawia metody analizy grupy
docelowej, segmentacji odbiorcéw oraz
tworzenia person zakupowych,

opisuje elementy skutecznej oferty
sprzedazowej oraz propozycji wartosci
(Value Proposition),

wskazuje zasady planowania

harmonogramu kampanii sprzedazowe;j.

definiuje cele kampanii sprzedazowej,

analizuje grupe docelowg i opracowuje
persone zakupowa,

projektuje oferte sprzedazowa
odpowiadajaca potrzebom odbiorcéw,

przygotowuje harmonogram dziatan
kampanii,

opracowuje zatozenia kampanii
sprzedazowej dla wybranego produktu
online.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Projektuje $ciezke sprzedazy oraz
komunikacje kampanii dla produktéw
online z wykorzystaniem réznych
kanatéw marketingowych.

Postuguje sie wiedza z zakresu
efektywnosci kampanii sprzedazowej
sprzedazy produktéw online

Kryteria weryfikacji

wyjasnia zasady projektowania Sciezki
zakupowej klienta,

omawia znaczenie landing page,
formularzy oraz komunikatow
sprzedazowych,

opisuje role storytellingu, CTA oraz
social proof w procesie sprzedazy,

wskazuje zasady planowania
komunikacji sprzedazowej w réznych
kanatach.

opracowuje $ciezke klienta prowadzaca
do zakupu,

przygotowuje komunikaty sprzedazowe
dostosowane do réznych kanatéw,

projektuje plan komunikacji kampanii,

dobiera narzedzia wspierajace sprzedaz
produktéw online.

charakteryzuje wskazniki efektywnosci
kampanii sprzedazowych,

wyjasnia metody analizy wspétczynnika
konwersji oraz zachowan
uzytkownikéw,

omawia zasady monitorowania
przebiegu kampanii,

opisuje metody testowania wariantow
ofert i komunikatéw (A/B testing),

wskazuje sposoby planowania dziatan
optymalizacyjnych zwiekszajacych
skuteczno$¢ sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

analizuje wyniki kampanii
sprzedazowe;j,

interpretuje dane dotyczace konwersji i
zachowan uzytkownikéw,

Analizuje efektywnos¢ kampanii

sprzedazowej oraz opracowuje

dziatania optymalizacyjne zwiekszajace

skutecznos¢ sprzedazy produktow

online.

identyfikuje elementy wymagajace
optymalizacji,

przygotowuje rekomendacje
zwiekszajace skuteczno$¢ kampanii,

opracowuje plan dalszego rozwoju
kampanii sprzedazowe;j.

odpowiedzialnie ocenia skutecznos¢
prowadzonych dziatan,

wykazuje gotowos¢ do
systematycznego doskonalenia
kampanii sprzedazowych i wdrazania
usprawnien.

tworzy komunikacje sprzedazowa z
uwzglednieniem potrzeb i oczekiwan

Budowanie relacji wewnetrznych i odbiorcow,
zewnetrznych

wykazuje kreatywnos¢ podczas
opracowywania rozwigzan
sprzedazowych.

uwzglednia potrzeby odbiorcéw
podczas projektowania kampanii,

wykazuje gotowos$¢ do doskonalenia
kompetenciji w zakresie planowania
dziatan sprzedazowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

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 sie?

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



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 walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Szkolenie ,Sales Campaign Master — Budowanie Skutecznych Kampanii Sprzedazowych dla Produktéw Online” to praktyczny program
rozwojowy przygotowujacy uczestnikdw do kompleksowego planowania, realizacji oraz doskonalenia kampanii sprzedazowych
prowadzonych w srodowisku internetowym. Program obejmuje wszystkie etapy tworzenia kampanii — od analizy odbiorcéw i
projektowania strategii sprzedazowej, poprzez budowanie atrakcyjnej oferty i planowanie komunikacji, az po zarzadzanie przebiegiem
kampanii oraz oceng jej skutecznosci.

Podczas szkolenia uczestnicy poznajg metody definiowania celéw kampanii sprzedazowej, tworzenia person zakupowych, projektowania
propozycji wartosci (Value Proposition) oraz budowania ofert odpowiadajgcych potrzebom klientéw. Nauczg sie projektowac lejki
sprzedazowe, planowac Sciezki zakupowe uzytkownikéw, opracowywa¢ komunikacje sprzedazowg oraz wykorzystywac narzedzia
wspierajgce promocje produktéw online. Istotnym elementem programu jest réwniez tworzenie harmonograméw dziatan, planowanie
budzetéw kampanii oraz organizacja procesu sprzedazy z wykorzystaniem r6znych kanatow komunikacji.

Uczestnicy zdobeda takze praktyczne umiejetnosci w zakresie monitorowania przebiegu kampanii, interpretacji wynikéw sprzedazowych,
analizy wspdtczynnikdw konwersji, testowania réznych wariantéw ofert i komunikatéw oraz przygotowywania dziatan optymalizacyjnych
zwiekszajacych skutecznos¢ sprzedazy. Efektem szkolenia bedzie opracowanie kompletnego projektu kampanii sprzedazowej dla
wybranego produktu online wraz z planem wdrozenia i rekomendacjami dotyczacymi dalszego rozwoju dziatan sprzedazowych.

Szkolenie realizowane jest w formule warsztatowej, w ktérej dominujaca czes¢ stanowig éwiczenia praktyczne wykonywane pod
nadzorem instruktora. Uczestnicy samodzielnie przygotowuja zatozenia kampanii, projektujg oferte sprzedazowa, opracowuja $ciezke
klienta, plan komunikacji oraz analizujg efektywnos$¢ zaplanowanych dziatan. Po ukonczeniu szkolenia bedg przygotowani do
samodzielnego tworzenia i prowadzenia kompleksowych kampanii sprzedazowych dla produktéw online, wspierajgcych realizacje celow
marketingowych i biznesowych przedsiebiorstwa.

Modut 1. Projektowanie Kampanii Sprzedazowej dla Produktow Online

Czescé teoretyczna

¢ rola kampanii sprzedazowej w strategii marketingowej przedsigebiorstwa,

» rodzaje kampanii sprzedazowych (premiera produktu, kampania sezonowa, sprzedaz cykliczna, kampania ograniczona czasowo),
¢ okreslanie celu kampanii oraz wskaznikow sukcesu,

¢ analiza grupy docelowej i segmentacja odbiorcéw,

¢ identyfikacja potrzeb oraz zachowan zakupowych klientéw,

¢ analiza $ciezki zakupowej klienta,

¢ planowanie harmonogramu kampanii.

Czes¢ praktyczna

e okreslenie grupy docelowej dla wybranego produktu,
 stworzenie mapy klienta (Customer Persona),

e opracowanie zatozen kampanii sprzedazowej,

e przygotowanie harmonogramu dziatan.

Modut 2. Budowanie Oferty, Ktéra Sprzedaje

Czesc¢ teoretyczna



tworzenie propozycji wartosci produktu (Value Proposition),
psychologia decyzji zakupowych,

elementy skutecznej oferty sprzedazowej,

budowanie przewagi konkurencyjnej,

strategie cenowe w sprzedazy internetowej,

wykorzystanie bonuséw, pakietéw i ofert limitowanych,
najczesciej popetniane btedy podczas przygotowywania ofert.

Czes¢ praktyczna

opracowanie oferty sprzedazowe;j,
przygotowanie komunikatéw sprzedazowych,
projektowanie nagtowkéw i CTA,

analiza i optymalizacja przygotowanych ofert.

Modut 3. Projektowanie Sciezki Sprzedazy Produktéw Online

Czes¢ teoretyczna

budowa lejka sprzedazowego,

planowanie etapéw procesu zakupowego,

landing page jako element kampanii,

formularze sprzedazowe,

projektowanie procesu zakupu ograniczajgcego porzucanie koszyka,
wykorzystanie social mediéw w procesie sprzedazy,

integracja réznych kanatéw komunikac;ji.

Czes¢ praktyczna

zaprojektowanie lejka sprzedazowego,

opracowanie $ciezki klienta,

przygotowanie scenariusza komunikacji sprzedazowej,
analiza doswiadczen uzytkownika podczas zakupu.

Modut 4. Komunikacja Sprzedazowa i Kampanie Promocyjne

Czes¢ teoretyczna

planowanie komunikacji kampanii,

tworzenie tresci sprzedazowych do réznych kanatéw,
storytelling w sprzedazy produktéw online,

wykorzystanie rekomendacji, opinii klientéw oraz social proof,
planowanie promocji czasowych,

budowanie zaufania do marki,

zasady spdéjnej komunikacji sprzedazowej.

Czes¢ praktyczna

opracowanie planu publikaciji,
przygotowanie tresci sprzedazowych,
projekt komunikacji kampanii,
analiza skutecznosci komunikatow.

Modut 5. Zarzadzanie Kampania Sprzedazowa

Czesc¢ teoretyczna

planowanie budzetu kampanii,

organizacja dziatan sprzedazowych,

monitorowanie przebiegu kampanii,

identyfikacja probleméw wptywajgcych na skutecznos$¢ sprzedazy,
zarzadzanie zmianami podczas kampanii,

wspotpraca z narzedziami marketingowymi wspierajgcymi sprzedaz.

Czes¢ praktyczna



e opracowanie harmonogramu zarzgdzania kampanig,
e przygotowanie planu dziatan optymalizacyjnych,
¢ analiza przebiegu przyktadowej kampanii sprzedazowe;j.

Modut 6. Analiza Efektywnosci i Optymalizacja Kampanii Sprzedazowych
Czescé teoretyczna

e interpretacja wynikéw kampanii sprzedazowe;j,

¢ analiza wspétczynnika konwers;ji,

e analiza zachowan uzytkownikéw,

* identyfikacja elementéw wptywajacych na wyniki sprzedazy,
 testowanie wariantdéw ofert i komunikatow (A/B testing),

¢ planowanie dziatan optymalizacyjnych,

¢ dobre praktyki zwiekszania skutecznosci kampanii sprzedazowych.

Czes¢ praktyczna

e analiza przyktadowych raportéw sprzedazowych,
¢ identyfikacja mocnych i stabych stron kampanii,
e opracowanie rekomendacji optymalizacyjnych,

e przygotowanie kompletnego projektu kampanii sprzedazowej dla wybranego produktu online wraz z planem wdrozenia.

Walidacja - test jednokrotnego wyboru oraz ocenianie efektywnosci tworzonej na zajeciach
Ustuga prowadzona jest w formie wyktadu, zajeé praktycznych oraz dyskusji otwartej z uczestnikami szkolenia.
Dodatkowe warunki przystapienia do szkolenia - podstawowa znajomos$¢ obstugi komputera.

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych. Przerwy zostaty wliczone do godzin ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 10

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina
L. Prowadzacy . : . :
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Modut
1.

Projektowanie
Kampanii
Sprzedazowej
dla Produktow
Online
(wspotdzielen
ie ekranu,
dyskusja,
éwiczenia,
chat)

Urszula
Zajecia Stefanowicz- 08-10-2026 08:30 12:30
Peczynska

- Przerwa - 08-10-2026 12:30 13:30

Liczba godzin

04:00

01:00



Przedmiot /
temat

Modut

2. Budowanie
Oferty, Ktéra
Sprzedaje
(wspotdzielen
ie ekranu,
dyskusja,
¢éwiczenia,
chat)

Modut
3.

Projektowanie
Sciezki
Sprzedazy
Produktow
Online
(wspétdzielen
ie ekranu,
dyskusja,
éwiczenia,
chat)

am-

Modut
4.

Komunikacja
Sprzedazowa
i Kampanie
Promocyjne
(wspétdzielen
ie ekranu,
dyskusja,
éwiczenia,
chat)

Modut
5.

Zarzadzanie
Kampania
Sprzedazowa
(wspotdzielen
ie ekranu,
dyskusja,
¢wiczenia,
chat)

@n-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Urszula
Stefanowicz-
Peczyniska

Urszula
Stefanowicz-
Peczyniska

Urszula
Stefanowicz-
Peczynska

Urszula
Stefanowicz-
Peczynska

Data realizacji
zajeé

08-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

08:30

12:30

13:30

08:30

12:30

Godzina
zakonczenia

16:30

12:30

13:30

16:30

12:30

13:30

Liczba godzin

03:00

04:00

01:00

03:00

04:00

01:00



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

-~ ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Modut

6. Analiza
Efektywnosci
i
Optymalizacja

Kampanii Urszula

Sprzedazowy Zajecia Stefanowicz- 13-10-2026 13:30 16:15 02:45

ch Peczynska

(wspotdzielen

ie ekranu,

dyskusja,

¢wiczenia,

chat)

€0 - Walidacja - 13-10-2026 16:15 16:30 00:15

Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 24:00
w tym suma godzin zajeé 20:45
w tym suma godzin walidaciji 00:15
w tym suma przerw 03:00

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 28:00

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5620,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5620,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 234,17 PLN

Koszt osobogodziny netto 234,17 PLN



Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 24:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

O
—

122

Urszula Stefanowicz-Peczyniska

Zatozycielka agencji marketingowe;j - Detalle. W swoim 7 letnim do$wiadczeniu na stanowiskach
managerskich wspotpracowata z zespotami marketingowymi, szkolgc i rozwijajgc swoje
umiejetnosci w praktyce. Swoje doswiadczenie w marketingu przektada na szereg dziatan
wspotpracujac z wieloma firmami tworzac dla nich strategie marketingowe, kampanie, projekty,
materiaty foto i video. Jest specjalistkg w tworzeniu komunikacji social media oraz influencer
marketingu. Pracowata z wieloma markami lifestylowymi, wybierajac kolekcje ubran i sneakersow,
ktére odmienity rynek modowy i nadawaty kierunek trendom. Jako brand manager stworzyta
niezapomniane kampanie, sesje zdjeciowe, pokazy mody i wspotprace z influencerami.
Przeprowadzita kilkaset godzin doradztwa i szkolen w zakresie budowania strategii marketingowej,
tworzenia kampanii czy budowania marki.

Wyksztatcenie wyzsze

Studia podyplomowe - Grafika i multimedia - WSB Gdarnsk, pazdziernik 2020r. - czerwiec 2021 .
Studia podyplomowe - Psychodietetyka - Uniwersytet SWPS w Warszawie pazdziernik 2016 r. —
czerwiec 2017 r.

Studia licencjackie — Dietetyka - Uniwersytet Warminsko-Mazurski, pazdziernik 2013 r. — czerwiec
2015r.

222

Beata Argalska

Posiada ponad 7 letnie doswiadczenie w Marketingu. Swojg kariere zaczynata w lifestylowym
magazynie, agencji reklamowej i grupie deweloperskiej. Jest specjalistkg w dziedzinie komunikacji
marketingowej, insightu konsumenckiego, budowania strategii Social Media i marketingu
deweloperskiego.

0d 2019 roku Swiadczy ustugi w zakresie doradztwa i szkolen z budowania strategii marketingowej
oraz tworzenia kampanii reklamowych.

Wyksztatcenie wyzsze:

- Akademia Wychowania Fizycznego i Sportu (mgr turystyki i rekreacji)

- Uniwersytet Gdanski - Reklama i marketing medialny ukonczone w 2019 roku

- Wyzsza Szkota Bankowa w Gdansku - Grafika i multimedia, studia podyplomowe ukoriczone w
2021 roku

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Materiaty w postaci prezentaciji i skryptu zostang udostepnione uczestnikom podczas ustugi oraz po jej realizaciji.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem skorzystania z ustugi jest bezposredni zapis na ustuge za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych oraz

wypetnienie ankiety oceniajgcej ustuge rozwojowa.

Informacje dodatkowe

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%. Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia

Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug oraz szczegétowych warunkéw stosowania

tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Warunki techniczne

Ustuga prowadzona jest za posrednictwem platformy TEAMS
W celu odbioru transmisji Szkolenia online Uczestnik powinien dysponowac:

¢ komputerem z zainstalowanym system operacyjnym Windows 7 albo nowszym albo macOS Sierra (10.12.6) albo nowszym lub
urzadzeniem mobilnym z zainstalowanym systemem operacyjnym Android (Lollipop) wersja 5.0 albo nowszym lub iOS wersja 9.3.5,
albo nowszym, wyposazonym w ekran i gtosniki;

¢ dostep do sieci Internet, w zaleznosci od wybranej jakosci transmisji, o przepustowosci tgcza co najmniej: 240p 500 kbps 360p 1
Mbps 720p 3 Mbps, 1080p 7 Mbps 2K 12 Mbps 4K 22 Mbps;

¢ aktualng wersja przegladarki Firefox, Opera, Microsoft Edge, Chrome lub Safari;

e kamerka internetowg i mikrofonem - jezeli Uczestnik chce by¢ widoczny i porozumiewac sig gtosowo z prowadzgcym Szkolenie
online;

e Adobe acrobat w najnowszej wersji.
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