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& Ustuga szkoleniowa

Cl
A [[] stacjonarna
Kok Kok Kk 49/5 (D 40:00h
582 oceny 5 06.06.2026 do 09.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

7 134,00 PLN brutto
5800,00 PLN netto
178,35 PLN brutto/h
145,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Wiasciciele firm MSP, kadra zarzgdzajgca oraz specjalisci ds. sprzedazy i
marketingu, zainteresowani rozwojem kompetencji w zakresie marketingu

Grupa docelowa ustugi

sprzedazowymi w srodowisku online.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 05-06-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 40

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

internetowego, SEO, kampanii Google Ads oraz zarzadzania procesami

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikdw w zakresie planowania i realizacji skutecznych dziatan
sprzedazowych oraz marketingowych w srodowisku internetowym, z uwzglednieniem zarzgdzania procesami
biznesowymi, optymalizacji SEO, prowadzenia kampanii Google Ads oraz precyzyjnego targetowania klientow.



Uczestnik po szkoleniu:

analizuje i dobiera odpowiednie kanaty sprzedazy i marketingu online
planuje i optymalizuje dziatania SEO

tworzy i zarzgdza kampaniami reklamowymi w Google Ads

de

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik poprawnie definiuje min. 3

Test t t
pojecia (SEO, CPC, konwersja) est teoretyczny

Identyfikuje i rozumie podstawy
marketingu internetowego, SEO oraz

kampanii Google Ads Uczestnik wskazuje réznice miedzy SEO

Test teoretyczn
areklama ptatng yezny

Uczestnik opracowuje prosty plan

Test teoretyczn
dziatan marketingowo-sprzedazowych yezny

Planuje i realizuje dziatania
sprzedazowe oraz marketingowe w

internecie Uczestnik dobiera minimum 2 kanaty

Test teoretyczn
marketingowe adekwatne do celu yezny

Uczestnik wskazuje min. 2 kryteria
segmentacji (np. demografia, Test teoretyczny

Dobiera grupy docelowe i stosuje zachowania)

skuteczne metody targetowania

Uczestnik dobiera ustawienia

Test teoretyczn
targetowania do przyktadowej kampanii yezny

Uczestnik przygotowuje projekt

kampanii (cel, grupa, budzet) Test teoretyczny

Uczestnik tworzy i optymalizuje

kampanie reklamowe online
Uczestnik tworzy przyktadowa reklame

Test teoretyczn
(nagtéwek, opis) yezny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

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 walidac;ji?



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 walidac;ji?

TAK

Program

DZIEN 1 - Fundamenty sprzedazy i marketingu online
10:00-11:30

e« Wprowadzenie do szkolenia i celéw biznesowych
e Czym jest marketing internetowy i sprzedaz online
e R&znice: marketing tradycyjny vs digital
e Aktualne trendy w e-commerce i ustugach online

11:45-13:15

e e« Zachowania klientéw w internecie (customer journey)
¢ Jak klient podejmuje decyzje zakupowe online
e Wprowadzenie do lejka sprzedazowego (TOFU/MOFU/BOFU)
e Przyktady sciezek zakupowych

13:45-15:15

e ¢ Budowanie oferty sprzedazowej online
e Propozycja wartosci (UVP)
e Segmentacja rynku i podstawy grup docelowych
¢ Dopasowanie oferty do klienta

15:30-17:00

e o Kanaly sprzedazy online (strona www, social media, marketplace)
e Wybdr kanatéw w zaleznosci od biznesu
e Podstawy strategii marketingowej
» Ustalanie celéw marketingowych (SMART)

17:15-20:00

e o Warsztat: analiza przyktadowego biznesu
e Mapowanie lejka sprzedazowego
¢ Projektowanie podstawowej strategii marketingowe;j
e Omowienie wynikow pracy uczestnikow

DZIEN 2 - SEO i widoczno$é w Google
10:00-11:30

e o Jak dziata wyszukiwarka Google
e Wprowadzenie do SEO (on-site / off-site)
e Czynniki rankingowe

11:45-13:15

e ¢ Dobor stéw kluczowych (keyword research)
¢ Intencje uzytkownika (informacyjna, transakcyjna)
e Narzedzia do analizy stéw kluczowych

13:45-15:15

e o Optymalizacja tresci na stronie (SEO copywriting)
¢ Nagtowki, meta opisy, struktura tekstu



e Tworzenie tresci pod uzytkownika i Google
15:30-17:00

e ¢ Techniczne SEO (podstawy)
e Szybko$¢ strony, mobile-friendly
¢ Linkowanie wewnetrzne

17:15-20:00

e o Warsztat: audyt SEO przyktadowej strony
¢ |dentyfikacja btedéw i propozycje poprawek
e Praca na stowach kluczowych

DZIEN 3 - Google Ads i reklama online
10:00-11:30

e o \Wprowadzenie do Google Ads
e Modele reklamowe (CPC, CPM)
e Struktura kampanii

11:45-13:15

e o Tworzenie kampanii w wyszukiwarce
e Dobdr stéw kluczowych do reklam
¢ Ustawienia kampanii

13:45-15:15

e e« Tworzenie skutecznych reklam (copywriting)
¢ Nagtowki, opisy, CTA
e Jakosc¢ reklamy (Quality Score)

15:30-17:00

e o Targetowanie odbiorcow
¢ Lokalizacja, demografia, zainteresowania
e Segmentacja klientéw

17:15-20:00

e o Warsztat: stworzenie kampanii Google Ads
¢ Ustawienie struktury kampanii
¢ Analiza i optymalizacja przyktadowych reklam

DZIEN 4 - Zarzadzanie, analityka i walidacja
10:00-11:30

e ¢ |ntegracja dziatan marketingowych i sprzedazowych
e Zarzadzanie procesami marketingowo-sprzedazowymi w firmie
¢ Lejek sprzedazowy w praktyce i jego optymalizacja

11:45-13:15

e ¢ Wprowadzenie do analityki internetowej
e Omowienie Google Analytics i podstawowych funkcji
e Kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI): CTR, CPC, ROI

13:45-15:15

e o Analiza wynikdéw kampanii marketingowych
¢ Interpretacja danych i wnioskowanie biznesowe
 |dentyfikacja dziatarn wymagajgcych optymalizac;ji

15:30-17:00



e o Optymalizacja dziatah marketingowych i sprzedazowych
¢ Podejmowanie decyzji na podstawie danych
e Tworzenie prostych planéw usprawnien kampanii

17:15-18:00

e o Powtdrzenie i utrwalenie materiatu
e Przygotowanie do walidacji
¢ Konsultacje z trenerem

18:00-20:00 — WALIDACJA (2 godziny)
Warunki organizacyjne:

-Szkolenie bedzie miato charakter warsztatowy, tagczac teorie z praktyka w celu skutecznego przyswojenia wiedzy i umiejetnosci.
‘W ramach szkolenia przewidziano éwiczenia grupowe.

-Sala szkoleniowa wyposazona w materiaty dydaktyczne oraz narzedzia multimedialne wspomagajgce proces nauki.
-Organizator zapewnia komplet materiatow szkoleniowych.

‘Maksymalna liczba os6b w grupie: 20.

-Czas trwania zaje¢ teoretycznych: okoto 18 h zegarowych - w zaleznosci od umiejetnosci grupowych, reszta zaje¢ to praktyka - ktéra
bedzie trwata okoto 20 h zegarowych, podczas ktérej uczestnik zrealizuje peten zakres praktyczny ustugi rozwojowe;j.

W celu potwierdzenia nabytych kompetencji uczestnicy przejdg walidacje efektéw uczenia sie w formie testu teoretycznego oraz zadania
praktycznego, przygotowanego i zweryfikowanego przez walidatora. Na zakonczenie szkolenia zostanie przeprowadzony test
podsumowujgcy obejmujacy zagadnienia z zakresu marketingu internetowego, sprzedazy online, SEO, kampanii Google Ads oraz
targetowania odbiorcéw. Uczestnicy beda réwniez realizowac zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu przyktadowej strategii
marketingowej lub kampanii reklamowej, co pozwoli na ocene ich umiejetnosci w zakresie planowania, analizy danych, optymalizacji
dziatan marketingowych oraz podejmowania decyzji biznesowych w srodowisku online.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 5

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia

Fundamenty

sprzedazy i ADAM PECYNA 06-06-2026 10:00 20:00 10:00
marketingu

online

225 B2

widocznosé w ADAM PECYNA 07-06-2026 10:00 20:00 10:00
Google

Google Ads

; . ADAM PECYNA 08-06-2026 10:00 20:00 10:00
i reklama online

Zarzadzanie, ADAM PECYNA 09-06-2026 10:00 18:00 08:00
analityka



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L, X ; .
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Walidacja - 09-06-2026 18:00 20:00 02:00

Cennik

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 134,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 178,35 PLN
Koszt osobogodziny netto 145,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 4

1z4

SEBASTIAN FIGAT

Sebastian to doswiadczony manager gastronomii, specjalizujgcy sie w optymalizacji procesow,
sprzedazy eventowej oraz wdrazaniu nowoczesnych technologii, w tym sztucznej inteligenciji, w
branzy HoReCa.

Doswiadczenie:

2020-2024 — Asystent Profesora Waldemara Smigasiewicza w Akademii Teatralnej im. A.
Zelwerowicza w Warszawie

03.2022-08.2022 - Manager Operacyjny w Baila Show & Dining

06.2022-obecnie — Audytor hotelowy i cateringowy (Agencja Eventowa MRPM Matgorzaty
Raduckiej)

08.2022-01.2024 - Manager Operacyjny oraz Event Manager w Restauracji Browar Warszawski
05.2024-05.2025 - Generalny Manager w Blue Cactus (Fabryka Norblina)

03.2025-0becnie — Dyrektor ds. Szkolen w House of Impact Sp. z 0.0.



ADAM PECYNA

Absolwent renomowanych uczelni takich jak Uniwersytet Gdarnski na wydziale Politologii, oraz
Wyzszej szkoty Bankowej na wydziale Ekonomii ze specjalizacjg zarzagdzania i sprzedazy.

Adam Pecyna jest cenionym ekspertem z zakresu psychologii sprzedazy, zarzadzania, oraz
budowania zespotéw ktéry swojg wiedze od wielu lat wykorzystuje w praktyce do pomocy
przedsigbiorstwom w rozwoju i poprawy efektywnosci. Przechodzit stanowiska od przedstawiciela
handlowego, przez managera, oraz dyrektora. Zarzadzat i byt odpowiedzialny za budowe zespotéw
nawet do 80 pracownikdw.

Pracowat miedzy innymi w branzach takich jak hotelarska, gastronomiczna, rozwéj osobisty, oraz e-
learning.

Trener-wyktadowca na kursach, oraz szkoleniach sprzedazy i zarzgdzania od ponad 7 lat. Pomaga
wielu firmom analizowa¢ efektywno$¢ ich rozwigzan i proceséw biznesowych.
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JERZY KUNDZIK

Trener posiada ponad 12-letnie doswiadczenie w branzy gastronomicznej, zdobyte w najbardziej
wymagajgcych konceptach warszawskiego rynku. Petnit funkcje kierownicze w zespotach
kilkunastoosobowych, pracujgc w lokalach o zréznicowanej skali — od kameralnych restauracji po
obiekty obstugujace jednorazowo kilkaset oséb w modelu dziennym, wieczornym i nocnym.
Uczestniczyt w otwieraniu lokali, ktére trwale wpisaty sie w mape stotecznej gastronomii i
wyznaczaty kierunki rozwoju rynku.

Odpowiadat za koordynacje wydarzen do 1000 uczestnikéw, organizacje eventéw prywatnych oraz
zabezpieczenie wizyt delegacji rzadowych najwyzszego szczebla. Doswiadczenie zdobywat w
obiektach generujgcych roczne obroty od kilkunastu do kilkudziesieciu milionéw ztotych,
wspéttworzac i wdrazajgc procedury nastawione na optymalizacje kosztdw, wzrost sprzedazy oraz
podnoszenie standardéw obstugi.

Posiada ukonczony kurs sommelierski WSET 2, co wzmacnia jego kompetencje w zakresie
sprzedazy win i budowania oferty premium. W kazdym lokalu osiggat ponadprzecietne wyniki
sprzedazowe, wygrywajac konkursy i podnoszac $redni rachunek. Specjalizuje sie w budowaniu
relacji z gosciem, profesjonalnym serwisie oraz sprzedazy gastronomicznej. Szkolenia opiera na
realnych case studies, zapewniajgc ich wysokg praktycznos¢ i wymierny efekt biznesowy.
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BARTLOMIEJ MIERZEJEWSKI

Barttomiej Mierzejewski to ekspert branzy hotelarskiej i gastronomicznej z ponad dekada
doswiadczenia w zarzgdzaniu operacyjnym, optymalizacji proceséw i rozwoju zespotéw w sektorze
HoReCa. Zaczynat od stanowisk liniowych, dzieki czemu dobrze rozumie realia pracy operacyjnej
oraz wyzwania codziennego funkcjonowania obiektéw. Z czasem obejmowat kolejne funkcje
menedzerskie w hotelach o wysokich standardach i ztozonych strukturach.

Doswiadczenie zdobywat w markach premium, takich jak Marriott, Nobu, czy Hotel Bryza. Petnit
takze funkcje Dyrektora Operacyjnego w jednej z najwiekszych firm outsourcingowych w Polsce,
odpowiadajgc za ponad 450 pracownikéw w hotelach i restauracjach w catym kraju oraz nadzorujgc
jakos¢, operacje i wdrozenia.

Ma na swoim koncie organizacje prestizowych wydarzen dla kilku tysiecy gosci, wspotpracujac z
markami premium. taczy standardy segmentu HoReCa z praktycznym podejsciem do efektywnosci
operacyjnej.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzymuje dedykowane materiaty szkoleniowe (komplet dokumentéw szkoleniowych w wersji pdf);

Adres

Pyzdry 2
62-310 Pyzdry
woj. wielkopolskie

Sala konferencyjna.

Kontakt

JACEK JASKOLSKI

E-mail jacek@houseofimpact.co
Telefon (+48) 698 691 309




