Mozliwos$¢ dofinansowania

Wiasny sklep internetowy / sprzedaz przez 4 680,00 PLN brutto
Internet 4680,00 PLN netto
=85 homd . 234,00 PLN brutto/h
bo perfeCtUS Numer ustugi 2024/11/18/28085/2418877 !
234,00 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym
Fundacja Homo

& Ustuga szkoleniowa
Perfectus

® 20h
Kok ko k 5 23.01.2025 do 26.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposéb dofinansowania wsparcie dla oséb indywidualnych

Szkolenie skierowane jest do 0séb, ktére sg zainteresowane zatozeniem
i/lub rozwojem dziatalno$ci gospodarczej w formie sprzedaz

Grupa docelowa ustugi . ) . ) . gosp J, P o y
internetowej oraz oséb, ktére chcg zdoby¢ lub poszerzy¢ wiedze na temat

prowadzenia sprzedazy internetowe;j.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 23-01-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 20

Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do samodzielnego prowadzenia dziatan z zakresu sprzedazy z wykorzystaniem narzedzi i
rozwigzan cyfrowych. Ustuga przygotowuje do koordynacji i wyznaczania celéw do realizacji dziatan sprzedazowych
wykorzystujgcych cyfrowe narzedzia.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Postuguje sie wiedzg z zakresu e-
commerce

Analizuje kanaty komunikaciji z klientem

analizuje wskazniki sprzedazy
internetowej

Przygotowuje proces sprzedazy
internetowej

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Definiuje pojecia dotyczace sprzedazy
internetowe;j

Wymienia przyktady i zasady dziatania
nowoczesnych narzedzi i rozwigzan
cyfrowych wykorzystywanych w e-
commerce

charakteryzuje rynek e-commerce

charakteryzuje klientéw e-commerce

charakteryzuje kanaty komunikacji z
klientem

wskazuje zasadnos$¢ wyboru kanatéw
komunikaciji

dopasowuje kanaty komunikacji do
typow klientéw

Charakteryzuje wskazniki sprzedazy

Wskazuje cele sprzedazy

opracowuje wskazniki sprzedazy

charakteryzuje cele sprzedazy

definiuje klientow

opisuje Sciezke zakupowa

wskazuje i uzasadnia wybrane
narzedzia sprzedazy

tworzy lejek sprzedazowy

wskazuje wybrane wskazniki sprzedazy

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

Blok 1.1.

1. Test wiedzy

2. Czym jest e-commerce

3. Najwazniejsze pojecia sprzedazy internetowej (CRM, UX, customer jorney, SEO itp.)
4. Typy e-commerce

5. Rodzaje platform e-Commerce

Blok 1.2.

1. E-Commerce - pozycjonowanie, zwiekszenie ruchu, zwiekszenie sprzedazy
2. Oméwienie korzysci ze stosowania rozwigzan e-commerce, w tym wykorzystujacych algorytmy Al

Blok 2.1.

1. Charakterystyka rynku e-Commerce

2. Charakterystyka i typy klientow e-commerce

3. Inspiracje i zachowania nabywcéw online

4. Dostosowywanie strategii sprzedazowej do klientéw (éwiczenia)

Blok 2.2.

1. Projektowanie sprzedazy online

» specyfika projektowania e-commerce oraz serwiséw transakcyjnych
¢ projektowanie proceséw sprzedazowych i check-out w sklepie internetowym
¢ psychologia zachowan konsumentéw online — jak wptyna¢ na decyzje klientow i zmotywowac¢ ich do zakupow

Blok 3.1.

1. Nowoczesne kanaty komunikacji z klientem w e-commerce:



e Wiadomos¢ e-mail,

o Wiadomosé SMS,

e Live chat,

¢ Media spotecznosciowe,
¢ Komunikacja outbound,
e Komunikacja inbound,
e Formularz kontaktowy,
e Infolinia.

N

. Najnowsze trendy w e-commerce: automatyzacja, personalizacja, kontekstowos$¢ (¢wiczenia)

w

. Film/y edukacyjne, dobre praktyki i benchmarki

Blok 3.2.

1. Procesy sprzedazowe w gospodarce cyfrowej

e digitalizacja proceséw oraz integracja danych w obszarach marketingu, sprzedazy,

Systemy IT sercem cyfrowej transformacji
e Cyfrowa transformacja i agregacja danych w marketingu i sprzedazy

2. Cyfrowa Sciezka klienta

e Typy klientéw (persona/y). Targetowanie.

e Cyfrowa $ciezka klienta — czym jest

e Zastosowania Sciezki klienta (¢wiczenia)

¢ Przyktadowa $ciezka klienta w internecie (case study)
« Sciezka klienta a lejek konwersji

Blok 3.3.
1. Metody budowania cyfrowej $ciezki klienta
2. Model $ciezki zakupowej 5A:

o Swiadomosé (A — Aware)

¢ Atrakcyjnos¢ (A — Appeal)

¢ Pytania (A — Ask)

¢ Dziatanie (A - Act)

¢ Oredownictwo (A — Advocate)

3. Cele reklamowe i model $ciezki zakupowej 5A w praktyce (case study)
4. Jak dobrze zaprojektowa¢ Sciezke konsumenta?

5. Filmy edukacyjne/benchmarki

Blok 3.4.
Lejki sprzedazowe

e Czym sg

¢ Dla kogo

¢ Elementy: sprzedazowe, wizerunkowe, marketingowe
¢ Etapy (ToFu, MoFu i BoFu)

e Lejek B2BiB2C

¢ Nieliniowy lejek sprzedazowy

o Efekty jakie daje zastosowanie lejka sprzedazowego
¢ Dlaczego warto stosowac lejek sprzedazowy

e Lejek a proces sprzedazy

e Do czego wykorzystacé lejek sprzedazy?

¢ Analiza sprzedazy



e Tworzenie lejka - éwiczenia

Blok 4.1.
Sprzedaz z wykorzystaniem mediéw spotecznosciowych (social selling)

¢ Coto jest social selling?

¢ Social Selling: Taktyki i kanaty

¢ Jak dziata algorytm LinkedIn? (case study)

¢ Social selling - jakie dziatania prowadzi¢?

e Jak sprzedawad, dzieki social media?

¢ Jak sprawdzi¢ social selling index? (¢wiczenia)

Blok 4.2.
System CRM - platforma obstugi klienta

e Czym jest

e Zarzadzanie relacjami z klientem

e CRM - dla kogo

e Funkcjonalno$ci CRM

e Wdrozenie CRM

¢ Dedykowany CRM

¢ Mobilny CRM

e CRM w chmurze

e Korzysci z wdrozenia CRM

e Jakie problemy rozwigzuje system CRM
¢ Przyktady systeméw CRM

e CRM dla firmy handlowej (case study)
 Filmy edukacyjne — innowacje/benchmarki

Blok 4.3.
Wskazniki KPI (Key Performance Indicator)

e Definicja

e Przyktady KPI

¢ Dlaczego kluczowe wskazniki efektywnosci sg wazne?
¢ 5 najwazniejszych wskaznikéw KPI dla e-commerce

e Jak sprawdza¢ KPI i na nie wptywac¢?

¢ Opracowanie wskaznikéw KPI dla biznesu (¢wiczenia)

Blok 4.4.
Walidacja i podsumowanie szkolenia
Godzina szkolenia trwa 45 minut. Przerwy nie sa wliczane do czasu trwania ustugi szkoleniowej.

Ustuga realizowana jest on-line w czasie rzeczywistym.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 19



Przedmiot / temat
zajeé

X Blok 1.1 E-

commerce -
gtéwne pojecia
(2 godz.; test
przed
rozpoczeciem
zajec, wyktady)

Przerwa

Blok 1.2 E-

commerce -
gtéwne pojecia
cd. (1 godz.; test
przed
rozpoczeciem
zajec, wyktady)

Blok 2.1

Charakterystyka
rynku e-
commerce (2
godz.; wyktady,
éwiczenia)

Przerwa

Blok 2.2

Charakterystyka
rynku e-
commerce cd. (1
godz.; wyktady,
éwiczenia)

Blok 3.1

Nowoczesne
kanaty
komunikacji z
klientem (2
godz.; wyktady,
materiaty video,
case study)

Przerwa

Prowadzacy

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
23-01-2025 16:30
23-01-2025 18:00
23-01-2025 18:10
24-01-2025 16:30
24-01-2025 18:00
24-01-2025 18:10
25-01-2025 08:30
25-01-2025 10:00

Godzina
zakonczenia

18:00

18:10

18:55

18:00

18:10

18:55

10:00

10:15

Liczba godzin

01:30

00:10

00:45

01:30

00:10

00:45

01:30

00:15



Przedmiot / temat

zajec

Blok 3.2

Procesy
sprzedazowe i
cyfrowa $ciezka
klienta (2 godz;
wyktady, case
study, éwiczenia)

Przerwa

Blok 3.3

Metody
budowania
cyfrowej sciezki
klienta (2 godz;
wyktady, case
study, materiaty
video)

IPFEEN Przerwa

Blok 3.4
Lejki
sprzedazowe (2
godz.; wyktady,
éwiczenia)

Blok 4.1

Sprzedaz z
wykorzystaniem
mediéw
spotecznosciowy
ch (2 godz,;
wyktady,
éwiczenia)

Przerwa

Blok 4.2

System CRM -
platforma
obstugi klienta (2
godz.; wyktady,
case study,
materiaty video)

Przerwa

Prowadzacy

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Tymoteusz
Mitlewski

Data realizacji

zajeé

25-01-2025

25-01-2025

25-01-2025

25-01-2025

25-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

Godzina
rozpoczecia

10:15

11:45

12:00

13:30

13:40

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

11:45

12:00

13:30

13:40

15:25

10:30

10:45

12:15

12:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:10

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L, . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Blok 4.3

Wskazniki KPI (1
Tymoteusz

godz.; wyktady, i K 26-01-2025 12:30 13:15 00:45
Mitlewski
case study,

materiaty video)

Blok 4.4

Walidacja i
podsumowanie

szkolenia (1 - 26-01-2025 13:15 14:00 00:45
godz. test na

zakonczenie
zajec, dyskusja)

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 680,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 680,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 234,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 234,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Tymoteusz Mitlewski

‘ ' Absolwent Uniwersytetu Wiedenskiego na kierunku komunikacja i stosunki miedzyludzkie. Praktyk z
ponad 25 letnim doswiadczeniem, wiasciciel agencji PR. Doradca zarzaddw, twérca zespotow,
kreator brandéw i kampanii, w tym CSR. Doswiadczenie nabywat pracujac dla firm - od startupoéw po
korporacje - z kilkudziesieciu branz. Autor wielu koncepcji, kreacji, kampanii i eventéw w tym 5-
letniego, ogdlnopolskiego prospotecznego projektu CSR. Brat udziat i prowadzit projekty w
obszarach tworzenia i modyfikowania struktur organizacyjnych, mapowania i optymalizacji
proceséw biznesowych, przygotowywania i wdrazania strategii, audytéw i analiz efektywnos$ciowych,
zarzadzania zmiang oraz benchmarkingu. Specjalizuje sie w doradztwie
biznesowym, optymalizacji komunikacji przedsiebiorstw, budowaniu nowych produktéw/brandéw, a
takze integracji technologii cyfrowych i proceséw biznesowych w przedsiebiorstwach. Posiada



ponad 120 h doswiadczenia w prowadzeniu szkolen (dla os6b dorostych) o podobnej tematyce w
ostatnich 2 latach oraz ponad 500 godzin doradztwa z obszaru zaktadania i prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej, zarzadzania przedsiebiorstwem, zarzadzania relacjami z klientami oraz
planowania i tworzenia kampanii marketingowych. Adres e-mail:

t.mitlewski@homoperfectus.org.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

W trakcie szkolenia uczestnicy otrzymajg dostep do materiatéw szkoleniowych - prezentacja w formacie .pdf oraz dostep do materiatéw
multimedialnych.

Informacje dodatkowe

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia o ukoficzeniu szkolenia jest obecnos¢ na min. 80% czasu trwania szkolenia i uzyskanie
pozytywnego wyniku walidacji.

Szkolenie realizowane jest metodami interaktywnymi.
Metody stosowane podczas szkolenia:

e wyktad,

e praktyczne przyktady,

e ¢wiczenia,

e warsztaty,

e case study,

e materiaty video,

¢ testy sprawdzajace wiedze.

Warunki techniczne

Warunki techniczne:

1) Platforma (rodzaj komunikatora): WEBEX (http://webex.com.video-conferencing), platforma obstugiwana jest przez dedykowang
aplikacje lub przegladarke;

2) Minimalne wymagania dotyczace parametrow tacza sieciowego: 20/20 Mbit — zalecane do ptynnej transmisji;
3) Minimalne wymagania sprzetowe: urzadzenie (komputer, tablet, smartphone itp.) z dostepem do internetu

4) Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: czytnik plikdw w formacie .pdf
oraz .doc(s);

5) Okres waznosci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu on-line: wazny przez okres trwania szkolenia.

Podstawa do rozliczenia ustugi jest przedstawienie wygenerowanego z systemu raportu, umozliwiajgcego weryfikacje wszystkich
uczestnikow oraz zastosowanego narzedzia.

Kontakt

Alicja Koszewar



O E-mail a.koszewar@homoperfectus.org
Telefon (+48) 500 244 644



