Mozliwo$¢ dofinansowania

PROWADZENIE SPRZEDAZY PRZEZ 4 600,00 PLN brutto

ﬁ ELEKTRONICZNE PLATFORMY 4600,00 PLN netto
SPRZEDAZOWE KURS CERTYFIKOWANY 230,00 PLN brutto/h

w Numer ustugi 2025/06/05/121120/2796584 230,00 PLN netto/h

POLSKI INSTYTUT
TRENINGU
MENTALNEGO
SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS @ zdalna w czasie rzeczywistym

CIA
W 49/5 (@ 90h

512 ocen 9 20.08.2025 do 27.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikatory projektow

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Sprzedaz

Kierunek - Rozwgj

Kurs Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy
sprzedazowe przeznaczony jest zaréwno dla oséb, ktére dopiero chca
rozpoczaé swoja przygode ze sprzedaza na platformach internetowych
jak i dla tych ktérzy ktérzy chca efektywnie zarzadzaé sprzedaza na
platformach sprzedazowych. Zwigksza¢ swoje zyski i sg

zainteresowani zdobyciem nowych kwalifikacji zawodowych. Odkryciem
sprawdzonych strategii sprzedazy oraz uzyskaniem przewagi na jednym z
najwiekszych rynkéw e-commerce.
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zdalna w czasie rzeczywistym
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Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych
(MSUES) - wersja 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia Prowadzenia sprzedazy przez elektroniczne platformy sprzedazowe jest przekazanie kompleksowe;j
wiedzy i umiejetnosci oraz przygotowanie Panstwa do samodzielnej realizacji zadan w obszarze prowadzenia sprzedazy
w oparciu o wybrang elektroniczng platforme sprzedazowsa.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Okresla rynek docelowy dla danego

planowanego produktu lub ustugi

Omawia proces zaopatrzenia sklepu w
towary

Kryteria weryfikacji

Rozpoznaje cechy rynku docelowego
dla danego produktu lub ustugi (np.
poziom popytu, nasycenie rynku,
konkurencje poziomu cen,
uwarunkowania prawne)

Postuguje sie narzedziami
analitycznymi dostepnymi w ramach
wybranej elektronicznej platformy
sprzedazowej lub uzywa narzedzi
zewnetrznych, stosowanych do badania
zainteresowania danymi produktami lub
ustugami oraz strukturg konkurencji

Ocenia biznesowg zasadnos$¢
wprowadzenia produktu lub ustugi na
rynek (potencjalng zyskownosé) z
uzyciem narzedzi analitycznych

Dobiera produkty do sprzedazy przez
elektroniczna platforme sprzedazowa

Wskazuje sposoby personalizacji oraz
udoskonalenia produktu

Omawia zasady logistyki obowigzujace
pomiedzy uczestnikami procesu
zaopatrzenia sklepu w towary

Wskazuje sposoby dokonywania
rozliczen pomiedzy uczestnikami
procesu zaopatrzenia sklepu w towary

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Omawia cechy rynku dostawcéw

Charakteryzuje ofert sprzedazowa

Korzysta z elektronicznej platformy.
sprzedazowej

Kryteria weryfikacji

Wymienia gtéwne platformy
sprzedazowe zrzeszajace producentow
i dostawcow

Charakteryzuje specyfike platform
sprzedazowych zrzeszajacych
producentéw i dostawcow

wskazuje parametry wptywajace na
wybor dostawcy (np. responsywnosé
dostawcy liczbe przeprowadzonych
transakgiji, czas obecnosci dostawcy na
platformie sprzedazowej, opinie o
dostawcy)

Identyfikuje wady i zalety
konkurencyjnej oferty sprzedazowej,
wykorzystujgc dostepne narzedzia i
technologie

Omawia zasady tworzenia oferty
sprzedazowej, uwzgledniajac cene i
opis produktu zdjecie, dodatkowe ustugi
dotyczace tej oferty

Charakteryzuje specyfike gtéwnych
elektronicznych platform
sprzedazowych

Rozpoznaje istotne funkcje panelu
administracyjnego wybranej
elektronicznej platformy sprzedazowej

Postuguje sie raportami sprzedazy
dostepnymi na wybranej elektronicznej
platformie sprzedazowej w celu
optymalizaciji oferty i efektéw sprzedazy

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Organizuje promocje produktéw na
wybranej elektronicznej platformie
sprzedazowej

Przygotowuje oferte produktu do
sprzedazy przez wybrang elektroniczng
platforme sprzedazowa

Wprowadza produkty na wybrana
elektroniczna platforme sprzedazowa

Kryteria weryfikacji

Omawia metody promocji dostepne na
wybranej elektronicznej platformie
sprzedazowej (np. kupony, znizki,
kampanie Pay Per Click)

Charakteryzuje metody promocji na
wybranej elektronicznej platformie
sprzedazowej za pomoca narzedzi
zewnetrznych, uwzgledniajac ich
specyfike (np. Google Ads, komunikacja
organiczna i dziatania ptatne w mediach
spotecznosciowych)

Tworzy plan promocji danego produktu
na wybranej elektronicznej platformie
sprzedazowe;j

Wskazuje wymogi w zakresie
wizualizacji produktéw na wybranej
elektronicznej platformie sprzedazowej

Tworzy oferte produktu na wybranej
elektronicznej platformie sprzedazowej
(tytut, opis, stowa kluczowe
charakteryzujace produkt)

Wprowadza opis i cechy produktu
zgodnie z wymogami wybranej
elektronicznej platformy sprzedazowej

Optymalizuje parametry oferty
sprzedazowej pod katem wyszukiwarki
wybranej elektronicznej platformy
sprzedazowe;j

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Okresla metody obstugi klienta
elektronicznej platformy sprzedazowej

Analizuje przebieg obstugi klienta
wybranej elektronicznej platformy
sprzedazowej

Kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Dobiera metody kontaktu z klientem

Kontaktuje sie z klientem z
wykorzystaniem dostepnych narzedzi

Omawia proces zwrotu i reklamac;ji
towaréw

Dobiera metody badania poziomu
satysfakg;ji klienta z przeprowadzonej
transakciji przez wybrang elektroniczna
platforme sprzedazowa

Wprowadza odpowiednie poprawki w
ofercie lub sposobie obstugi klienta

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje zarejestrowane w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji

Kwalifikacje

Kod kwalifikacji w Zintegrowanym Rejestrze

Kwalifikacji

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje

Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Nazwa Podmiotu certyfikujacego

Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy sprzedazowe

14068

Zofia Les UNLIMITED

Nie

Zofia Le$ UNLIMITED

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Nie



Program

Modut 1 Tworzenie produktu - od pomystu do produktu

e Tworzenie produktu na bazie juz istniejgcych. Jak przebi¢ sie wsréd konkurencji?
¢ Projektowanie i wybér opakowania - dlaczego tak, a nie inaczej?
¢ Dodatki i aspekty zwiekszajgce konwersje sprzedazy (np. tzw. insert)

Modut 2 Szukanie towaru - gdzie szuka¢ i czym sie kierowa¢ wybierajac produkt do sprzedazy?

e Kategorie produktéw, ktérymi warto sie zainteresowac
e Kryteria doboru dobrego produktu
e Czynniki, ktére decyduja o dobrym produkcie

Modut 3 Wyszukiwanie idealnego dostawcy produktu

¢ Negocjacje z dostawcg na przyktadzie Chin

¢ Jak wyszuka¢ dostawce towaru

e Jak przeprowadzac¢ rozmowe?

¢ Jak negocjowac¢ cene?

e 0 czym nie zapomnie¢?

¢ Niezbedne kalkulacje decydujace o rentownosci produktu

Modut 4 Kilka stéw o imporcie do krajéw Unii Europejskiej

e Numer EROI - niezbenik
e Ctoi VAT
e Freight Forwarder - czy potrzebny?

Modut 5 Sprzedaz na marketplace Amazon

e Czym jest Amazon i czy nadal warto na nim sprzedawac?

e Amazonowski slang - wyjasnienie stownictwa na amazonie

e Optaty na Amazon - spis wszystkich kosztéw

e Jaki kapitat na start FBA? Realne koszty

e Przydatne narzedzia dla sprzedawcéw Amazon Helium, Viral Launch, Joungle Scout, Merchant Words
e Konto Seller Central - krok po kroku

e Brand registry

Modut 6 O jakich platformach warto pomysle¢ przy sprzedazy zagranicznej?
Modut 7 Wtasny sklep internetowy

¢ Najlepsze gotowe rozwigzania na rynku polskim
¢ Najlepsze gotowe rozwigzania na rynku $wiatowym
e 0 czym pamietaé przygotowujac sklep od strony technicznej?

Modut 8 Promocja sklepu

e Media spotecznosciowe w promocji

e Systemy promocji - Facebook Ads, Google Ads, Pinterest Ads i inne.
¢ Dlaczego warto pamieta¢ o podpieciu pixeli konwersji?

¢ Influencer Marketing - dobre i zte praktyki

Modut 9 O czym pamieta¢ wprowadzajac swoj produkt na rynek na rynkach zagranicznych? (Veprack itp..)
Modut 10 Case Study - przyktad marki wprowadzonej na rynki Europy Zachodniej

Kurs certyfikowany zakoriczony egzaminem



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzacy

zajec zajeé

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

W tym koszt walidacji brutto

W tym koszt walidacji netto

W tym koszt certyfikowania brutto

W tym koszt certyfikowania netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

o Wojciech Woznica

rozpoczecia zakonczenia

Cena

4 600,00 PLN

4 600,00 PLN

230,00 PLN

230,00 PLN

800,00 PLN

800,00 PLN

800,00 PLN

800,00 PLN

Liczba godzin

‘ ' Trener i praktyk marketingu oraz ekspert budowania marki z 8-letnim doswiadczeniem. Autor
fanpage o zasiegu ponad 14min oséb. Twérca wtasnych marek odziezowych oraz marek
dedykowanych sprzedazy na platformnie Amazon. Posiada doswiadczenie w budowaniu i
wprowadzaniu praktycznych strategii marketingowych.



o Kamil Grzesik

Trener i praktyk sprzedazy internetowej. Specjalista w zakresie sprzedazy miedzynarodowej w

‘ . oparciu o platformy: Amazon, Etsy oraz wtasne sklepy internetowe. Absolwent Szkoty Gtéwnej
Handlowej o profilu menedzerskim. Doswiadczony przedsiebiorca w zakresie budowania marek z
wieloletnim dos$wiadczeniem. Specjalizuje sie w tworzeniu sklepéw internetowych oraz rozwigzan
dla firm i przedsiebiorstw dgzgcych do automatyzacji proceséw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty edukacyjne w formie elektronicznej (pliki PDF, linki do zasobdéw online), ktére beda obejmowac
prezentacje, zadania praktyczne oraz dodatkowe materiaty wspierajace proces edukacyjny. Po zakoriczeniu szkolenia uczestnicy bedg mieli
dostep do petnej wersji materiatow, ktére bedg mogty by¢ wykorzystywane w dalszym rozwoju kompetencji zawodowych.

Warunki techniczne

Uczestnicy szkolenia otrzymaja materiaty edukacyjne w formie elektronicznej (pliki PDF, linki do zasobdw online), ktére beda obejmowac
prezentacje, zadania praktyczne oraz dodatkowe materiaty wspierajgce proces edukacyjny. Po zakoriczeniu szkolenia uczestnicy beda mieli
dostep do petnej wersji materiatéw, ktére bedg mogty by¢ wykorzystywane w dalszym rozwoju kompetencji zawodowych.

Kontakt

Sylwia Ason

E-mail sylwia.ason@gmail.com

| Telefon (+48)729 835 005




