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ROZWIĄZANIA PRZYSZŁOŚCI 4.0 

E-commerce jest najbardziej dynamicznie rozwijającym się kanałem  

w Polsce. Obecnie bardzo wiele Organizacji podejmuje decyzje o całkowitym 

przeniesieniu biznesu do rzeczywistości cyfrowej, bądź o prowadzeniu 

biznesu w dwóch wymiarach: zarówno w obszarze sprzedaży tradycyjnej, jak 

i wykorzystując dodatkowo potęgę e-commerce. Bardzo ciekawym 

rozwiązaniem jest wariant hybrydowy, tj. wsparcie nowoczesnymi kanałami 

sprzedaży tego tradycyjnego modelu, który nadal pełni rolę wiodącego  

i z perspektywy specyfiki branży, prędko się to nie zmieni. Obecnie e-

commerce jest kojarzone przede wszystkim z różnorodnymi platformami 

zakupowymi, serwisami aukcyjnymi. Warto wspomnieć, że takie inicjatywy 

to obecnie, z racji możliwości rynkowych, jedynie fragment działalności  

w sektorze e-commerce. Specjaliści są zgodni co do tego, że znaczącą dziś 

rolę odgrywają także programy partnerskie, social media, fora internetowe 

czy aplikacje telefoniczne.  

Ogromny rozwój cyfrowy, którego jesteśmy aktualnie świadkami na 

przestrzeni ostatnich kilku lat, nie pozostawia złudzeń. Zarówno przyszłość 

szeroko rozumianego marketingu, jak i reklamy tkwi dziś w digitalu. Digital 

marketing pozwala na skuteczniejsze budowanie marki firmy oraz 

kształtowanie własnego wizerunku w mediach społecznościowych. 

Głównym zadaniem marketingu cyfrowego jest spowodowanie zarówno 

wzrostu sprzedaży, jak i rozpoznawalności marki. 
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Marketing i sprzedaż  

w gospodarce cyfrowej 

Głównym celem szkolenia jest umiejętność koordynacji i wyznaczania celów 

do realizacji działań marketingowych i sprzedażowych wykorzystujących 

cyfrowe narzędzia w ramach realizacji strategii transformacji cyfrowej 

przedsiębiorstwa. Celem też jest zdobycie wiedzy i umiejętności w zakresie 

marketingu i sprzedaży z wykorzystaniem cyfrowych narzędzi sprzedaży i 

kanałów komunikacji marketingowej, a także zdolności do zarządzania i 

koordynowania prac operacyjnych zmierzających do wdrożenia procesów 

marketingowo-sprzedażowych w ramach realizacji strategii transformacji 

cyfrowej przedsiębiorstwa. Podczas szkolenia rozwijane będą kompetencję 

zgodne z opis kompetencji menadżerskich w zakresie transformacji cyfrowej 

tj.: Marketing i sprzedaż w gospodarce cyfrowej. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Sprzedaż internetowa 

• Wprowadzenie, definicja sprzedaży 

• Charakterystyka sprzedaży online 

• Co można, a czego nie można sprzedawać online 

• Online, a offline 

 

 

 

 

 

 

2. Platformy i kanały sprzedaży online 

• Dostępne formy sprzedaży online 

• Platformy sprzedażowe 

• Portale społecznościowe 

• Social media i kanały dotarcia do klienta 

3. Strategia i analiza rynku 

• Model sprzedaży, model biznesowy Canvas 

• Budowanie strategii marketingowej i wizerunkowej 

• Analiza rynku i konkurencji 

• Budowanie konkurencyjności technologicznej 

4. Marketing internetowy 

• Wizerunek w sieci, branding 

• Marka w internecie, employer branding 

• Identyfikacja wizualna 

• Marketing treści (content marketing) 

• Promocja w internecie – SEO i SEM 

• Portale społecznościowe 

• Clickbait i fake jako forma promocji 

5. Warsztaty 

• Tworzenie własnego profilu sprzedażowego 

• Kształtowanie pełnej indentyfikacji wizualnej i konfiguracja 

treści 
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Budowanie wizerunku marki  

on-line 

Warsztat doskonali umiejętności budowania marki firmy oraz kształtowania 

własnego wizerunku w mediach społecznościowych. Uczestnik szkolenia 

pozna dostępne narzędzia mediów społecznościowych do profesjonalnego 

zarządzania własnym wizerunkiem tworzonej / zarządzanej przez siebie 

firmy czy oferowanych na rynku usług. Warsztat jest dla wszystkich, którym 

nie jest obojętny własny wizerunek lub wizerunek swojej firmy w Internecie. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Fundamenty budowania marki online 

• Które social media dla której branży? 

• Must have przedsiębiorcy dla marki online 

• Jak dopasować strategię działań online do grupy docelowej? 

• Mix działań online — które z nich sprawią, że marka zacznie być 

widoczna? 

2. Budowanie społeczności 

• Wybór platformy/platform 

• Jakość contentu 

• „A może storytelling?” 

• Jak tworzyć nagłówki, które przyciągną odbiorców? 

• Kwestia legalności — prawo autorskie 

3. Komunikacja wewnętrzna oraz zewnętrzna 

• Analiza komunikacji i tworzenie komunikatów 

• Spójność marki online z offline 

• Pracownicy i klienci firmy w e-biznesie 

4. Facebook (konto osobiste i konto marki) 

• Od czego zacząć budowanie marki na Facebooku? 

• Jak prowadzić działania na Facebooku? 

• Jak napisać angażujący post i ile razy postować w ciągu 

tygodnia? 

• Jak wyróżnić firmę spośród innych przedsiębiorstw? 

• Reklamy na Facebooku — jak przygotować skuteczne 

kampanie? 

5. LinkedIn (konto firmowe i osobiste) 

• Dlaczego warto mieć profil na LinkedIn? 

• Jak stworzyć profesjonalny profil osobowy i które informacje 

należy zamieścić? 

• Jak wykorzystać profil do budowania relacji biznesowych? 

• Jak budować swoją markę personalną (personal branding)? 

• Dostępne formaty publikowania treści na LinkedIn 

• Rekomendowane tematy i przykłady wykorzystania potencjału 

publikacji na Linkedin 

• Wskazówki i dobre praktyki budowania sieci kontaktów na 

LinkedIn 

6. Instagram 

• Rodzaje contentu na Instagramie (feed, relacje, LIVE, IGTV) 

• Firmowe konto na Instagramie 

• Co to jest BIO i dlaczego jest ważne? 

• #Hashtagi — jak ich używać? 

• Jak przygotować perfekcyjne grafiki? 

• Czym są InstaStories i czemu warto z nich korzystać 
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Marketing internetowy 

Szkolenie pozwali poznać zasady tworzenia strategii marketingowej  

w digitalu. Uczestnik warsztatu nauczy się planować działania marketingowe 

w Internecie, od ustalania celów, po określanie grup docelowych, wybór 

kanałów komunikacji oraz analizę i planowanie kampanii. Warsztat nauczy 

uczestników tworzenia skutecznych przekazów reklamowych, prowadzenia 

social mediów i pozyskiwania baz do e-mail marketingu. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Budowanie strategii marketingowej w kanałach online 

• Jak zbudować skuteczną strategię marketingu online? 

• Model komunikacji promocyjnej 

• Planowanie kampanii reklamowej — podejście brandingowe 

vs direct response 

2. Strona www i jej optymalizacja 

• Jak zaplanować stronę www lub jak ją zmodyfikować? 

• Strona w wersji desktopowej i mobilnej — strony responsywne 

• Makietowanie — od pomysłu po grafikę i konwersję 

• Grafika, treść, CTA — jak skutecznie optymalizować witrynę 

internetową? 

• Produktowe landing pages 

3. Analityka działań w oparciu o narzędzia Google 

• Podstawowe parametry skuteczności działań w e-marketingu 

• Badanie ilościowe i jakościowe — 3 formy weryfikacji 

skuteczności: Ile? Kto? Jak? 

• Przegląd narzędzi do analizowania stron — darmowych  

i płatnych 

• Google Analytics — kluczowe raporty i narzędzia 

4. Social media 

• Obraz mediów społecznościowych: największe platformy 

społecznościowe i typologia użytkowników mediów 

społecznościowych w badaniach 

• Facebook, Instagram, LinkedIn — charakterystyka odbiorców, 

specyfika serwisów, możliwości reklamowe 

• Jak tworzyć skuteczne treści w social media — dobre praktyki 

• Rynek influencer marketingu — jak efektywnie współpracować 

na linii marka–influencer? 

• Jak przygotować się i reagować na kryzysy w mediach 

społecznościowych? 

5. SEO — jak pozycjonować stronę www? 

• Audyt serwisu pod kątem SEO 

• Strategia pozycjonowania — on-site i off-site 

• Optymalizacja serwisu i treści merytoryczne (content 

marketing) 

• Pozyskiwanie linków do serwisu, by zwiększyć liczbę linków 

przychodzących — case study 

6. SEM — kampanie płatne Facebook Ads, Google Ads, Linkedin Ads 

• Tworzenie płatnych kampanii i ich optymalizacja 

• Panele — monitoring i raporty z kampanii 

• Jak pisać angażujące reklamy, które skłonią do pożądanych 

aktywności 
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Skuteczny e-mail marketing 

Skuteczny E-mail Marketing pozwala poznać zasady tworzenia mailingów  

i pozyskiwania użytkowników danej strony do bazy mailingowej. Uczestnik 

szkolenia nauczy się pisać skuteczne newslettery ze znajomością 

podstawowych zasad niezbędnych do zaplanowania kampanii mailingowej. 

Warsztat zapewni także wiedzę o dostępnych narzędziach, ich cechach oraz 

o możliwościach mierzenia skuteczności wysyłanej kampanii. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Jak pozyskiwać i motywować odbiorców? 

• Być i mieć, czyli jak pozyskać użytkowników do subskrypcji? 

• Sposoby na efektywne budowania baz i motywowanie 

użytkowników do pozostawienia adresu e-mail 

• Garść porad o tworzeniu baz mailingowych 

• Optymalny czas wysyłki – czyli kiedy, w jaki sposób i ilu 

konkurentów mamy w docieraniu do odbiorcy 

• Preferencje i nawyki czytelnicze – jak, gdzie i kiedy czytam  

e-maile od Ciebie i Twojej konkurencji 

2. Jak napisać i zaprojektować skuteczny e-mailing? 

• Jak tworzyć tematy wiadomości i kształtować pole nadawcy, by 

zwiększyć otwieralność e-maili? 

• W jaki sposób odbiorca mailingu „skanuje” jego treść i co 

decyduje o kliknięciu? 

• Tworzenie pro-sprzedażowych treści – jak zachęcać do podjęcia 

akcji? 

• Przykłady dobrych i „złych” e-mailingów 

 

3. Projektowanie i redagowanie skutecznego newslettera od A do Z 

• Jak powinien wyglądać wzorcowy newsletter – layout, układ, 

kategorie w praktyce? 

• Kluczowe aspekty redagowania treści: zawartość, nawigacja, 

grafika, zachęty do podjęcia działania 

• Gdzie umieszczać i w jaki sposób eksponować newralgiczne 

treści, aby w kilka sekund przyciągnęły uwagę czytelnika? 

• Mechanizmy interaktywne w newsletterach (np. ankiety, 

wyszukiwarki, pliki do pobrania, etc.) – czy warto i w jaki 

sposób? 

• Trendy w newsletterach – wideo, dźwięk, mobile, itp. 

• „Dobry” newsletter – case study 

4. Jak skutecznie wysyłać listy elektroniczne, by trafiały do celu? 

• Jak wysłać przygotowaną wiadomość by mieć pewność. 

 że dotarła? 

• Kto, co i za ile? – przegląd rynku, klasyfikacja narzędzi  

i systemów mailingów, dostępne rozwiązania polskie  

i zagraniczne 

• Kryteria wyboru platformy – o systemach bezpłatnych i płatnych 

• Omówienie dostępnych rozwiązań i wybranego systemu 

mailingowego 

• Automation – co to jest i jak z niego korzystać? 

5. Raportowanie i statystyki – co i w jaki sposób mierzyć? 

• Co mierzyć? 

• W jaki sposób? 

• Czy TO się w ogóle / jeszcze / bardzo opłaca? 
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Social media i marketing 

społecznościowy 

Usystematyzowanie wiedzy o serwisach społecznościowych i 

poprowadzenie uczestników w stronę odpowiedniego wyboru kanałów do 

komunikacji treści marketingowych i opracowywania treści dostosowanych 

do założonych celów. Podczas szkolenia pokazane będzie jak zbudować 

efektywną strategię działań opartą o content marketing na platformach 

Facebook, Linkedin, YouTube. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Social media a strategia komunikacji 

• Jak trafnie wybierać serwisy społecznościowe do komunikacji 

• Jak wpisywać poszczególne social media w strategię 

komunikacji i strategię content marketingową 

• Jak dobierać treści i jaki ton nadawać przekazom w zależności 

od wybranych kanałów komunikacji 

• Planowanie w social mediach 

• Jak porozumiewać się ze współczesnym konsumentem – kim on 

jest i czego oczekuje – persona i mapa empatii oraz dane i 

trendy rynkowe 

• Warsztat: dyskusja o strategii komunikacji 

• Budowa persony 

2. Facebook 

• Kim są polscy użytkownicy Facebooka – dane rynkowe 

• Stawiać bardziej na ilość czy jakość treści 

• Kiedy publikować treści i w jakiej formie 

• Grupy na Facebooku i ich znaczenie 

• Copywriting w zwartej formie 

3. Instagram 

• Czy tu liczą się tylko ładne obrazki? O licznych korzyściach 

wykorzystania Instagrama 

• Najważniejsze funkcje i formaty treści (Stories, IG TV, Live, 

posty) 

• Hashtagi – czym są i jak je wykorzystywać w komunikacji oraz 

budowaniu zasięgu 

4. LinkedIn 

• Marka osobista vs profil firmowy 

• Kiedy i jak tworzyć treści na LinkedIn 

• Zaangażowanie na LinkedIn kluczem do sukcesu 

5. Sytuacja kryzysowa i zarządzanie społecznością 

• Czego NIE stosować w komunikacji kryzysowej? 

• Jak zapobiegać kryzysowi? 

• Co robić, kiedy kłopoty już się pojawią? 
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Projektowanie graficzne za 

pomocą bezpłatnych dostępnych 

na rynku aplikacji graficznych 

Warsztat przedstawi możliwości i nauczy uczestnika projektowania grafik do 

mediów społecznościowych, jak i tworzenia grafik do druku - ulotka, 

wizytówka. Podczas zajęć zostanie również przedstawiona funkcja tworzenia 

grafik za pomocą szablonów. Jako dopełnienie zaprezentowane zostaną 

również darmowe kreatory logo. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Wprowadzenie do programu Canva 

• Możliwości 

• Formaty plików 

2. Wstęp do pracy 

• Tworzenie nowego konta 

• Interfejs użytkownika 

• Nawigacja 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Wersja darmowa 

• Wersja płatna 

3. Tworzenie projektów 

• Gotowe szablony 

• Edycja danych 

• Budowa własnych projektów 

4. Elementy projektu 

• Siatki 

• Kształty 

• Ramki 

• Wykresy 

5. Tekst 

• Dodawanie 

• Edycja 

6. Możliwości graficzne 

• Powielanie zaznaczonego elementu 

• Zmiana pozycji 

• Blokowanie elementu 

• Przeźroczystość 
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Search engine marketing 

Marketing w wyszukiwarkach internetowych (SEM) –to strategia marketingu 

cyfrowego stosowana w celu zwiększenia widoczności witryny na stronach 

wyników wyszukiwania (SERP). Zwiększenie widoczności przekłada się na 

wzrost liczby kliknięć w dane linki kierujące do konkretnej witryny, a tym 

samym przyczynia się do zwielokrotnienia liczby użytkowników w serwisie. 

Na SEM składa się pozycjonowanie (SEO) i kampanie PPC (z ang. Pay Per 

Click). 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Podstawowe definicje związane z wyszukiwarką Google 

• Mechanika działania wyszukiwarki 

• SERP — strona z wynikami wyszukiwania 

• Co ważniejsze: SEA czy SEO? 

• Jak wyszukują internauci? 

• Rola wyszukiwania głosowego 

• Jak klikają internauci? Efekt „zero click” 

2. Rola słów kluczowych 

• Definiowanie słów kluczowych. Dlaczego są kluczem do 

sukcesu? 

• Długi ogon 

• Narzędzia do identyfikacji słów kluczowych 

• Narzędzie Planer słów kluczowych Google 

• Narzędzie Google Trends 

• Wykluczające słowa kluczowe 

• Wynik jakości reklamy 

 

3. Optymalizacja witryny (SEO — Search Engine Optimization) 

• Na czym polega SEO, pozycjonowanie? 

• Ewolucja algorytmów Google — BERT, SMITH 

• Praca na witrynie i poza witryną 

• Optymalizacja techniczna. Kod witryny i formatowanie treści 

• Pozyskiwanie linków — podstawy inbound marketing 

• Praca nad domeną 

• Optymalizacja merytoryczna — praca nad treściami witryny 

4. Audyt SEO 

• Jak pozyskiwać szczegółowe informacje na temat stanu 

widoczności domeny? 

• Pozycje wybranych fraz kluczowych 

• Najpopularniejsze zapytania (słowa kluczowe) 

• Najpopularniejsze podstrony witryny 

• Widoczność w Google wg urządzeń 

• Widoczność w Google wg źródeł wyszukiwania 

• Widoczność w naturalnych wynikach na podstawie Google 

Search Console 

5. Wybór celu kampanii 

• Reklama w wyszukiwarce w lejku zakupowym na ścieżce Klienta 

• Mikromomenty, punkty styku, ZMOT 

• Definiowanie celów kampanii 

• Cele biznesowe, marketingowe, komunikacyjne 

• Cele zasięgowe, wizerunkowe, sprzedażowe 

• Konwersje jako cel kampanii 

• Cele kampanii w Google Ads 

• Definiowanie kampanii bez celu 
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6. Wybór typu kampanii 

• Typy kampanii w Google Ads 

• Jak dopasować typ kampanii do celu kampanii? 

7. Dobór grupy docelowej 

• Targetowanie (kierowanie) reklamy w Google Ads 

• Targetowanie podstawowe 

• Niestandardowi odbiorcy o podobnych zamiarach 

• Niestandardowi odbiorcy o podobnych zainteresowaniach 

• Odbiorcy na rynku 

• Zdarzenia z życia 

• Remarketing 

8. Budżetowanie kampanii w Google Ads 

• Bidding w reklamie PPC 

• Strategie ustalania stawek: 

o docelowy CPA (koszt pozyskania) 
o docelowy ROAS (zwrot z nakładów na reklamę) 
o maksymalizacja liczby konwersji 
o maksymalizacja wartości konwersji 
o ulepszony CPC (eCPC) 

 

 

 

 

 

 

 

• Modele rozliczeń: CPM, CPC, CPV, vCPM 

• Automatyzacja, optymalizacja. Reklamy inteligentne 

9. Tworzenie reklamy loklanej w Google Ads 

• Google Moja Firma 

• Mapy Google 

• Geotargeting 

• Bezpłatne lokalne informacje o produkcie 

• Wizyty w sklepie stacjonarnym a Google Ads 

10. Tworzenie reklamy produktowej w Google Ads 

• Przestrzeń Google Zakupy 

• Do czego służy Google Merchant Center? 

• Konkurencyjność cenowa w GMC 

• Reklamy produktowe PLA 

11. Analiza i mierzenie efektów reklamy w Google Ads 

• Podstawowe wskaźniki skuteczności kampanii (KPI) 

• Dlaczego UTM-y są ważne? Narzędzie Campaign URL Builder 

• Raportowanie 

• Wprowadzenie do Google Analytics 

• Modele atrybucji 

• Ścieżki konwersji 

• Porównywanie efektywności reklamy w Google Ads z innymi 

kanałami 

• Optymalizacja kampanii. Testy A/B 

• Zarządzanie efektywnością kampanii 
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Reklama display 

Reklama display - to metoda i forma reklamy graficznej widoczna na 

komputerach i urządzeniach mobilnych. Głównym zadaniem reklamy display 

jest przyciąganie odbiorów mediów społecznościowych czy witryny 

internetowych. Podczas szkolenia uczestnicy dowiedzą się jak stworzyć 

skuteczną reklamę graficzną (statyczną lub anonimową). 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Podstawowe formaty reklamy display 

2. Modele sprzedaży display 

• Model tradycyjny 

• Model programatyczny 

3. Planowanie kampanii display 

4. Viewability 

5. Kreacja w reklamie display 

• Kolory 

• Umiejscowienia, balans 

• Perswazyjne reklamy display — dobre praktyki 

• Copywriting w reklamie display 

6. Mechanika GDN 
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E-commerce 

Celem szkolenia jest przedstawienie Uczestnikom dobrych praktyk  

w zakresie wykorzystywania potęgi i możliwości rozwiązań sprzedażowych  

z wykorzystaniem najprężniej rozwijającego się sektora e-commerce. 

Uczestnicy dowiedzą się, w jaki sposób zwiększyć skuteczność działań 

sprzedażowych wykorzystując nowe rozwiązania, które wspierają takie 

procesy jak m.in. docieranie do nowych klientów, lokalizacja obecnych, 

wykorzystanie rozwiązań cyfrowych. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Polski rynek e-commerce. Wielkość, wartość, struktura 

• Geneza zakupów w sieci 

• Inspiracje i zachowania nabywców online 

• Podmioty na rynku e-commerce 

2. Trendy i zjawiska w e-commerce 

• ROPO/reverse ROPO staje się ROTOPO 

• Click & Collect 

• Dark stores 

• Wygoda check-outu, dostawy i zwroty 

• Rozszerzanie kanałów zakupowych. Omnichannel marketing 

• Kluczowe daty. Sezonowość 

• AI. Czatboty 

• Smartfonizacja, aplikacje mobilne, mCommerce 

3. Planowanie e-handlu 

• Diagnozowanie potrzeb, budowa oferty 

• Metody ustalania wielkości i wartości rynku. Konkurencja, 

otoczenie rynkowe 

• Budżet, współpracownicy 

• Strategie ustalania cen 

• Modele płatności 

• Magazyn, logistyka, dostawa do konsumenta. Zatowarowanie, 

zwroty, śledzenie przesyłek 

• Dropshipping 

• Budowa e-sklepu. Wybór platformy shoppingowej. Inhouse czy 

outsource? 

4. Budowa witryny sklepowej a zadowolenie Konsumenta (UX) 

• Makiety 

• Budowa witryny sklepowej 

• Ewaluacja 

• UX 

• Heurystyki Nielsena 

• Click-tracking 

• Audyt UX e-sklepu 

5. Porzucony koszyk 

• Przyczyny porzucenia koszyka 

• Metody ratowania porzuconego koszyka 

6. Optymalizacja witryny sklepowej (SEO) pod kątem e-Commerce 

• Sens optymalizacji witryny 

• Kod witryny 

• Zawartość witryny 

• Formatowanie treści 

• Inbound marketing/link building 
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• Linkowanie wewnętrzne 

• Domena 

• Roboty 

• Black Hat 

• Zasada E-A-T 

• Język odbiorcy - język korzyści 

• Ewolucja algorytmów Google 

• Rola słów/fraz kluczowych 

• Definiowanie słów kluczowych - narzędzia i metody 

• Długi ogon 

• Nasycenie frazami kluczowymi (ogólne vs precyzyjne, lokalne, 

semantyczne) 

• Mierzenie: Google Search Console, Surfer SEO, Google Analytics 
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Planowanie i realizacja kampanii 

promocyjnej 

Uczestnik szkolenia pozna polski rynek reklamy internetowej i profil 

konsumenta w sieci. Nauczy się definiować strategię marketingu 

internetowego, planować reklamę w sieci, dobierać odpowiednie narzędzia 

taktyczne, mierzyć efekty. Dowie się, jakie narzędzia marketingowe 

wspierają konwersje na cele oraz jak zaplanować działania reklamowe dla 

swojej witryny. Przyswoi szereg praktycznych narzędzi wspomagających 

marketing internetowy. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Rodzaje kampanii reklamowych 

2. Cechy dobrej kampanii 

3. Zasady kampanii reklamowych 

4. Zapoznanie klienta z marką 

5. Zbudowanie świadomości marki 

6. Tworzenie brandu 

7. Szablon produktu, hasła, budowanie świadomości klienta docelowego, 

analiza potrzeb (strategia kreatywna i analiza sytuacyjna) 

8. Tworzenie wizerunku 

9. Proces wpływania na decyzję zakupową 

10. Odbiorca, cele i plan reklamy 

11. Budżet i podział obowiązków 

12. Lejek sprzedażowy i landing page 
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Customer (user) experience  

Czym jest doświadczenie Konsumenta? Jakie są najważniejsze cele w digitial 

marketingu ? Jak planować CX we współpracy z agencją i jakie ma znaczenie 

w budowie i optymalizacji witryny? Czym jest dobra reklama display? 

Odpowiedź na te i inne pytania zawarta jest w szkoleniu Customer User 

Experience. 

PROGRAM SZKOLENIA 

7. CX nadrzędnym celem marki 

• Czym jest doświadczenie Konsumenta? CX/UX, usability, 

funkcjonalność, ergonomia 

• Podróż Konsumenta w czasie. Ścieżka zakupowa, 

mikromomenty, ZMOT, nowa AIDA 

• Nowe generacje. Pokolenie Z 

• Treści w lejku zakupowym 

• Ewolucja zachowań, trendy i zjawiska w CX 

8. Planowanie CX we współpracy z agencją 

• Co jest najważniejsze w briefie? 

o USP/KSP 
o insighty klienckie 
o RTB 

• Najważniejsze cele w digital marketingu: 

o wyświetlenia 
o kliknięcia/wizyty 
o konwersje 

 

 

9. Znaczenie CX w budowie witryny 

• Planowanie witryny. Makiety, badania 

• Architektura informacji, nawigacja 

• Budowa doskonałej witryny sklepowej 

• Personalizacja treści 

• Bezpieczeństwo i poufność danych 

• Heurystyki Nielsena 

10. Znaczenie CX w pozyskiwaniu linków z zewnątrz 

• Pozyskiwanie linków zewnętrznych a CX 

• Reklama natywna 

• Jak pisać? Konstrukcja idealnego artykułu 

• 7 złotych zasad webwritingu 

11. Znaczenie CX w optymalizacji witryny 

• Czym jest SEO? 

• Jak działa wyszukiwarka? 

• Jak wyszukują internauci? 

• Pozycjonowanie witryny w Google 

• Słowa kluczowe kluczem do sukcesu 

• Doświadczane problemy techniczne 

• Szybkość ładowania stron 

• Jak tworzyć treści i opisy produktów na witrynę sklepową pod 

kątem SEO? 

12. CX a reklama display, wideo 

• Co to znaczy dobra reklama display? 

• Co irytuje internautów? Kontrreklamowi, ślepota reklamowa 

• Jak tworzyć reklamę display? Konwertujące reklamy 

• Pozycjonowanie filmów na kanale własnym w YouTube 
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• Jak tworzyć reklamę wideo? Storytelling, zasada ABCD, YT 

Studio 

13. Znaczenie CX w reklamie w wyszukiwarce 

• Planowanie reklamy w internecie. Podejście tradycyjne vs 

programatyczne 

• Planowanie reklamy w Google Ads 

• Jak tworzyć treści reklam? Praca nad Quality Score 

14. Znaczenie CX w mobile marketingu 

• Dlaczego RWD jest ważne? 

• Budowa serwisów mobilnych 

15. Znaczenie CX w e-mail marketingu 

• Praca nad OR. Nadawca i tytuł maila 

• Inspirujące newslettery 

• 7 złotych zasad konstruowania doskonałego newslettera, 

nakierowanego na konwersje 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

16. Znaczenie CX w mediach społecznościowych 

• Gdzie jest Klient? 

• Do kogo pisać? Co pisać? Jak pisać? Kiedy pisać? Zasady 4C, 4U 

• Marketing wpływu (influencerzy) 

• RTM, marketing kontekstowy 

• Słuchanie mediów społecznościowych. Dialogizacja 

17. Znaczenie CX w E-Commerce 

• Modele zachowań internautów na witrynie sklepowej 

• 6 zasad wiarygodności w e-sklepie 

• Doskonałe opisy i przyciągające zdjęcia produktów 

• Proces zamówieniowy. Dlaczego Klienci porzucają koszyki? 

• Odzyskiwanie porzucanych koszyków 

• Silniki rekomendacyjne. Cross-sell, upsell 

18. Audyt UX/CX e-sklepu 

• Identyfikacja kluczowych czynników doświadczenia zgodnie z 

charakterem i kategorią marki 

• Przeprowadzenie audytu UX witryny 
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Content marketing 

Content marketing to strategia marketingowa wykorzystywana do 

przyciągania, angażowania i zatrzymywania odbiorców poprzez kreowanie i 

udostępnianie odpowiednich raportów, artykułów, filmów czy podcastów. 

Ten trend zarówno zapewnia wiedzę ekspercką, jak i promuje świadomość 

marki w internecie. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Czym jest marketing treści? Definicje, liczby, trendy 

• Rynek CM w Polsce 

• Formy treści 

• Reklama natywna 

• Trendy, zjawiska, tendencje w CM 

2. Content Marketing w planie marketingowym 

• Customer Journey 

• AIDA 

• ROPO, Showrooming, ROTOPO 

• ZMOT 

• Mikromomenty 

3. Marketing treści we współdziałaniu z innymi narzędziami 

marketingowymi 

• Treści w lejku zakupowym 

4. Marketing treści a reklama natywna. Jak pisać do internetu? 

• Co mówią eksperci? 

• Newsy a evergreeny 

• 7 złotych zasad 

5. Marketing treści w SEM 

• Praca nad Quality Score 

• Konwertujące reklamy – przykłady 

6. Marketing treści a reklama graficzna (display) 

• Klikane reklamy display - przykłady 

• Jak niewidzialnie wpływać na Konsumenta? 

• Techniki perswazyjne 

7. Reklama wideo w służbie e-commerce’u 

• Pozycjonowanie filmów na kanale własnym w YouTube 

• Zasada reklamy ABCD na YouTube 

• Narzędzie YouTube Video Builder 

• Narzędzie YouTube Studio 

• Storytelling. Humor emocje, dziedzictwo 

8. Marketing treści w E-Mail Marketingu 

• 7 zasad projektowania wiadomości sprzedażowej e-mail 

(conversion-centered design) 

• Segmentacja Odbiorców 

• Personalizacja treści 

• Marketing Automation 

• Inspirujące newslettery – przykłady 

9. Marketing treści w Social Mediach 

• Marketing wpływu (influence marketing) 

• Marketing szeptany (buzz marketing) 

• Marketing wirusowy 

• Real-Time Marketing 

• Słuchanie mediów społecznościowych 

• Dialog 

• Jak dotrzeć do Generacji Z? 
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• Angażujące posty – przykłady 

10. Marketing treści w E-Commerce 

• Jak pisać opisy produktów do e-sklepu? 

• 6 zasad wiarygodności w e-sprzedaży 

• Przyciągające zdjęcia produktów – zasady 

11. Dystrybucja treści w internecie 

• Artykuły natywne i sponsorowane 

• Silniki rekomendacyjne: „może cię zainteresować również...” 

• Content recycling 

12. Skuteczność marketingu treści 

• Content ma znaczenie. Jak mierzyć wpływ treści w e-sklepie na 

jego pozycję w Google? 

• Zaangażowanie Konsumenta 

• Miary, wskaźniki, KPI 

• Analityka. Czym mierzyć? 
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Digital marketing 

Celem szkolenia jest zdobycie wiedzy dotyczącej działań online, które 

przekładają się na poprawę widoczności firmy i usług oraz zwiększenie 

świadomości marki. Szkolenie kierujemy do osób, które chcą zwiększyć 

korzyści płynące z komunikacji internetowej oraz zdobyć praktyczną wiedzę 

na temat wdrożenia kanałów digitalowych do strategii firmy. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Internauta, czyli kto? 

• Internauci w Polsce i na świecie 

• Kluczowe aktywności w sieci 

• FOMO (fear of missing out) 

2. Użytkowanie mediów cyfrowych 

3. Wydawcy 

• Top 20 

• Ewolucja popularności 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. Rynek reklamowy w Polsce 

• Wielkość i wartość rynku 

• Podział tortu reklamowego 

• Podmioty na rynku internetowym 

• Podstawowe wskaźniki sukcesu 

5. Kluczowe trendy w świecie cyfrowym 

• Zjawiska społeczne 

• Smartfonizacja 

• Ślepota reklamowa – jak zaradzić? Adaptacja branży 

• Multiscreening 

• Sztuczna inteligencja 

• Big Data 

• Social Media i influencerzy 

• Brand Safety 

6. Ćwiczenia 

• Identyfikacja kluczowych trendów cyfrowych w Twojej branży 

• Wskazanie kluczowych zachowań Konsumenta w Twojej branży 
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Mobile marketing 

Podczas warsztatu uczestnicy dowiedzą się jakie są podstawowe pojęcia, 

liczby, zjawiska i trendy w mobile marketingu. Jak zbudować witrynę 

mobilną? Jak skutecznie zaplanować mobilną reklamę? Jakie są dostępne 

narzędzia w mobil’u? Czym jest analityka i jak dostosować pojęcia pod 

aspekty prawne w mobil’u? 

PROGRAM SZKOLENIA 

7. Podstawowe pojęcia, liczby, zjawiska i trendy w mobile marketingu 

• Mobilny internauta, czyli kto? Kluczowe aktywności 

• Rok mobile? Smartfonizacja 

• Multiscreening 

• FOMO (fear of missing out) 

• Internet rzeczy (Internet of Things) 

• Wearables 

• Rzeczywistość wirtualna (VR) 

• Rzeczywistość rozszerzona (AR) 

• Big Data 

8. Serwisy a aplikacje mobilne 

• Serwisy mobilne i responsywne (RWD) 

• Aplikacje natywne vs hybrydowe vs internetowe 

9. Budowa witryny mobilnej 

• Projektowanie zgodnie ze sztuką User Experience (UX) 

• Optymalizacja witryny pod kątem działania na urządzeniach 

mobilnych 

• SEO w kontekście mobile 

 

 

 

• Ewaluacja 

• Audyty 

10. Planowanie reklamy mobilnej 

• Opcje i założenia strategiczne 

• Od definicji marki do realizacji kampanii 

• Definiowanie celów 

• Offline vs online. Gdzie są konsumenci? 

• Jak rozmawiać z nowymi generacjami? Gen Z 

11. Narzędzia reklamowe w mobile’u 

• Reklama display 

• Marketing w wyszukiwarkach (SEM) 

• Marketing SMS/MMS 

• Geomarketing 

• E-Mail Marketing 

• Marketing treści (CM) 

• Marketing w mediach społecznościowych (Social Media 

Marketing) 

• Marketing wpływu (influencing) 

• Kody QR 

12. mCommerce. Jak zarabiać w mobile’u? 

• Fakty i mity w handlu internetowym 

• Trendy, zjawiska, przewidywania 

• Porzucanie koszyka zakupowego w mobile’u. Jak zaradzić? 
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13. Analityka. Efektywność mobile marketingu 

• Optymalizacja kampanii reklamowych 

• Miary (KPI) 

• Ruch mobilny w Google Analytics 

14. Aspekty prawne w mobile marketingu 

• Geolokalizacja a wymagania prawne 

• Mobile a zbieranie i przetwarzanie danych 

• Ochrona danych osobowych 

15. Ćwiczenia 

• Identyfikacja i opis funkcji idealnej aplikacji mobilnej dla Twojej 

branży 
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Efektywna prezentacja i sprzedaż 

na LI 

Podczas szkolenia uczestnicy dowiedzą się jak skutecznie zaplanować pracę 

i aktywność na LinkedIn. Zrozumieją czym jest mierzona efektywność 

(zasięgi x merytoryka wpisów = nowe kontakty). Dowiedzą się także od czego 

powinni zacząć pozyskiwanie Klientów, jak dążyć do sprzedaży bez 

nachalnych komunikatów sprzedażowych. Otrzymają wiedzę i narzędzia 

dotyczące stworzenie spójnego i skutecznego profilu biznesowego. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Od czego zacząć działania na LinkedIn? 

• Profil – to Twoja wizytówka i przekaz dla potencjalnego Klienta 

kim jesteś? 

• Kto ma być Twoim Klientem? 

• Które grupy osób na LinkedIn powinny Cię interesować? 

• Zbuduj „plan gry” na najbliższe 6 miesięcy i działaj w swoim 

rytmie lub systemem 15x2+3+2 

• Przez pierwsze 2 tygodnie obserwuj tych (niekoniecznie ze 

swojej branży), którzy mają duże zasięgi postów na LinkedIn – 

staraj się zrozumieć konstrukcję budowania wpisów, które 

angażują czytelników do komentowania i udostępniania postów 

• Co będziesz robił zawsze? – Twoje wyznaczniki marki osobistej 

na LinkedIn 

2. Twój profil na LinkedIn 

• Dlaczego profil osobisty lepiej sprzedaje niż profil firmowy na 

LinkedIn? 

• Profil musi być wypełniony! Jak to zrobić, aby przekaz był 

spójny? 

• Zdjęcie profilowe, tapeta – jakie? 

• Opis – krótki, ale ukazujący Ciebie i Twoje zasoby 

• Wykaz umiejętności – po co? 

• Rekomendacje – na to patrzy Klient 

3. Planowanie działań na LinkedIn 

• Systematyczność – stwórz swój plan na 6 miesięcy albo działaj 

w systemem 15x2+3+2 

• Przynajmniej 2 razy w tygodniu wejdź na LinkedIn i przez 15 

minut czytaj posty, komentuj wpisy i zapraszaj potencjalnych 

Klientów do własnej sieci kontaktów 

• Budowanie wizerunku eksperta w branży – tworzenie 

postów/artykułów. Jak angażować innych w komentowanie? Jak 

dzięki temu pozyskiwać kontakt do nowych Klientów? 

• Treść wpisu – jak tworzyć angażujące treści oparte o branżę / 

doświadczenie fachowe? 

o Konstrukcja formy do 1300 znaków 

o Jak wpleść do treści element emocji 

o Treści sfokusowane na zasięgi, a na merytorykę 

o Kiedy publikować? 

o  Jakie linki załączać do wpisów i po co? 

• Jak reagować na jawną krytykę ze strony innego LinkedIn-

owicza? 

4. Co zawsze warto robić na LinkedIn? 

• Zbierać rekomendacje od Klientów. Jak to robić skutecznie? 

• Dziękować za udostępnienia swoich postów 

• Odpowiadać na każdy komentarz, który otrzymałeś pod swoim 

wpisem 
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• Odnieść się do krytycznego wpisu (jesteś wizytówką firmy, więc 

pokaż, że nie boicie się krytyki i potrafisz znaleźć rozwiązanie lub 

uzasadnić swoje / wasze stanowisko) 

• Tworzyć komunikaty mające pozytywny przekaz, a jak 

krytykować, to merytorycznie i najlepiej na priv 

5. Storytelling w komunikacji na LinkedIn 

• Storytelling w tworzeniu postów – jak go stosować, by odnieść 

sukces? 

• Tworzenie „moich opowieści” – 5 kroków storytellingowego 

rzemiosła 

• Budowanie historii sprzedażowych (rola emocji, empatii, 

pobudzania neuronów lustrzanych). Jakie przesłanie chcę 

przekazać Klientowi w tej opowieści? Jak zamknąć to w krótkim 

poście – 1300 znaków? 

• Punkt zwrotny – tworzenie emocjonalnego apogeum opowieści 

• Biznesowy storytelling, czyli różne opowieści: 

o „Kim jestem”; 

o „Kogo reprezentuję”; 

o „Komu pomogłem”; 

o „O właściwym narzędziu”; 

o „Wyzwania moich Klientów” 
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