Mozliwo$¢ dofinansowania

»Marketing i sprzedaz w e-commerce dla 5220,00 PLN brutto

MSP - tworzenie skutecznej strategii 5220,00 PLN netto

online” - szkolenie 90,00 PLN brutto/h
PRO-INVEST AG 90,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/08/20/42004/2951014

Pr?-an§St f‘G © Krakéw / stacjonarna
Michat Zmija & Ustuga szkoleniowa

Kk kKK 47/5  (© sgh
63 oceny B 22.09.2025 do 30.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie ma charakter zamkniety i jest skierowane wytgcznie do
pracownikéw firmy wskazanej przez Pracodawce. Uczestnikami bedg
osoby zajmujace sie sprzedaza lub obstuga sprzedazy, w tym wtasciciele i

Grupa docelowa ustugi menedzerowie odpowiedzialni za rozw6j sprzedazy online, pracownicy
dziatéw handlowych, marketingu i obstugi klienta, a takze osoby, ktére
chca podniesé swoje kompetencje w zakresie marketingu internetowego i
sprzedazy w e-commerce.

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 5

Data zakornczenia rekrutacji 19-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 58

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do samodzielnego planowania i realizacji dziatan marketingowych i sprzedazowych w e-
commerce. Uczestnicy nauczg sie identyfikowac¢ grupe docelows i jej potrzeby, budowac¢ propozycje wartosci,



analizowa¢ konkurencje, tworzy¢ spojny przekaz marki, dobiera¢ kanaty sprzedazy i komunikacji oraz integrowac je w
kompletny plan dziatarn marketingowych i sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik rozréznia kluczowe elementy
strategii marketingowej w e-commerce,

Uczestnik poprawnie odpowiada na
charakteryzuje etapy sciezki klienta, pop P

pytania testowe dotyczace

definiuje réznice migdzy segmentacja L L . Test teoretyczny
. . R ; podstawowych pojeé, etapow i narzedzi
B2B i B2C, wskazuje narzedzia analizy . .
. . omawianych podczas szkolenia.
konkurencji oraz kanaty sprzedazy
online.
Uczestnik planuje dziatania . i
. . Uczestnik udziela poprawnych
marketingowe, opracowuje persone o L.
. . . ‘- . . odpowiedzi w tescie teoretycznym
klienta i mape jego podrézy, projektuje . ) L ..
. . L. . sprawdzajagcym znajomos¢ etapow i
unikalng propozycje wartosci, analizuje :
. . zasad przygotowania persony, Test teoretyczny
konkurencje z wykorzystaniem - - .
. X propozycji wartosci, analizy SWOT,
macierzy SWOT, tworzy opis oferty w . .
. L. o opisu produktu oraz lejka
jezyku korzysci oraz konstruuje lejek .
. marketingowego.
marketingowy.
Uczestnik potrafi pracowaé w grupie
nad wypracowaniem strategii, Uczestnik udziela poprawnych
prezentowa¢ swoje rozwigzania, odpowiedzi w tescie teoretycznym
udziela¢ i przyjmowa¢ informacji sprawdzajgcym znajomos¢ zasad Test teoretyczny
zwrotnej, potrafi krytycznie ocenié wspoétpracy, komunikaciji i krytycznej
wtlasne dziatania marketingowe i analizy dziatan marketingowych.

wprowadzaé usprawnienia.

Uczestnik poprawnie odpowiada na

pytania testowe dotyczace elementow

propozycji wartosci oraz rozpoznaje Test teoretyczny
definicje i zastosowanie wskaznikéw

efektywnosci sprzedazy online.

Uczestnik opisuje zasady budowania
propozycji wartosci (USP/UVP) oraz
charakteryzuje kluczowe wskazniki
efektywnosci w e-commerce.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Dzien 1: Wprowadzenie do marketingu i sprzedazy w e-commerce
Zagadnienia:

¢ Specyfika rynku e-commerce i zmiany w zachowaniach konsumenckich.

¢ Rola strategii marketingowej w sprzedazy online.

« Sciezka klienta w e-commerce (od $wiadomosci po lojalno$é).

e Struktura i cele catego szkolenia.

» Cwiczenia:

e Autodiagnoza uczestnikéw — analiza obecnej pozycji sklepu/marki w e-commerce.

Dzien 2: Grupa docelowa
Zagadnienia:

e Segmentacja klientéw w e-commerce (réznice B2C i B2B).

¢ Persona klienta: dane demograficzne, potrzeby, motywacje, bariery zakupowe.
e Customer Journey Map w konteks$cie zakupéw online.

 Cwiczenia:

e Opracowanie persony klienta i opisanie jej $ciezki zakupowej w sklepie online.

Dzien 3: Propozycja wartosci
Zagadnienia:

* Propozycja wartosci (USP/UVP) - jak komunikowac realne korzysci.

¢ Psychologia decyzji zakupowych w e-commerce.

¢ Elementy budowania oferty: cena, produkt, obstuga, doswiadczenie zakupowe.
 Cwiczenia:

¢ Sformutowanie propozycji wartosci dla wtasnego sklepu/produktu.

Dzien 4: Konkurencja
Zagadnienia:

¢ Analiza rynku i identyfikacja przewagi konkurencyjne;.

e Monitoring i benchmarking konkurencji w e-commerce.

¢ Narzedzia analityczne: SimilarWeb, Ahrefs, Google Trends.

e Okreslanie nisz i luk rynkowych.

» Cwiczenia:

¢ Analiza wybranego konkurenta i przygotowanie macierzy SWOT.

Dzien 5: Przekaz
Zagadnienia:

e Storytelling w e-commerce.

e Jezyk korzysci kontra jezyk cech.

e SEO i UX writing w opisach produktéw i treSciach marketingowych.

 Cwiczenia:

¢ Przygotowanie strony produktowej (nagtéwek, opis, CTA) lub mini kampanii contentowe;.

Dzien 6: Kanaty i plan dziatan



Zagadnienia:

» Kanaly sprzedazy i komunikacji: ptatne vs. organiczne (Google Ads, SEO, social media, marketplace'’y).

e Omnichannel i integracje (sklep + marketplace + social commerce).

e Automatyzacje marketingowe i CRM w sprzedazy online.
 Plan dziatan rocznych: budzetowanie, KPI, monitoring efektywnosci (CAC, LTV, ROAS, Conversion Rate).

« Cwiczenia:

e Zaplanowanie lejka marketingowego (np. Facebook Ads - landing page — e-mail marketing).
e Opracowanie indywidualnej mapy dziatan marketingowych i sprzedazowych na 3-6 miesiecy.

Podczas pracy na dzien szkoleniowy planowane jest tgcznie 45 minut przerwy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 6

Przedmiot / temat

zajeé Prowadzacy

Dzien 1:

Wprowadzenie

do marketingu i -
sprzedazy w e-
commerce

Dzien 2 -

Grupa docelowa

Dzien 3 -
Propozycja -
wartosci

Dzieri 4 -

Konkurencja

Dzie 5 -

Przekaz

Dzien 6 —

Kanaty i plan -
dziatan

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizaciji
zajec

Godzina
rozpoczecia

22-09-2025 08:00
23-09-2025 08:00
25-09-2025 08:00
06-10-2025 08:00
07-10-2025 08:00
08-10-2025 08:00

Cena

5220,00 PLN

Godzina
zakonczenia

16:00

16:00

16:00

16:00

16:00

16:00

Liczba godzin

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5220,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi
Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw dydaktycznych w formie elektronicznej (prezentacije, zestawy ¢wiczen, wzory

narzedzi marketingowych, checklisty do pracy wtasnej), ktére odnosza sie bezposrednio do tresci realizowanej ustugi. Materiaty beda
stuzyé zaréwno podczas zaje¢, jak i jako pomoc w samodzielnym wdrazaniu zdobytej wiedzy i umiejetnosci po zakonczeniu szkolenia.

Uczestnicy otrzymaja certyfikaty oraz imienne zaswiadczenie potwierdzajgce ukoficzenie szkolenia.

Adres

ul. Stanistawa Klimeckiego 24
30-705 Krakow
woj. matopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Praca warsztatowa, potrzebny dostep do komputerdw, laptopdw lub innych urzagdzen mobilnych.

Kontakt

ﬁ E-mail a.wisniewska@proinvestag.pl

Telefon (+48) 606 757 757

Anna Wisniewska



