Mozliwos$¢ dofinansowania

Transformacja cyfrowa w sprzedazy - 3 570,00 PLN brutto
Allegro i platformy e-commerce jako 3 570,00 PLN netto
narzedzia rozwoju firmy 170,00 PLN  brutto/h
Numer ustugi 2025/09/05/21247/2988233 170,00 PLN netto/h

TOMASZ, Grudzigdz / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga

KOPCZYNSKI zdalng w czasie rzeczywistym)

"SYNERGIA"

& Ustuga szkoleniowa

KAk kkok 46/5 () 91p
363 oceny £ 13.10.2025 do 24.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do oséb prowadzacych lub planujgcych
rozpoczecie dziatalnosci handlowej online, w szczegélnosci:

¢ wiascicieli matych i srednich firm chcacych rozwija¢ sprzedaz na Allegro i
w e-commerce,
. ¢ poczatkujacych i Sredniozaawansowanych sprzedawcéw na Allegro,
Grupa docelowa ustugi o . . ’ . -
e pracownikéw dziatow sprzedazy, marketingu i obstugi klienta
odpowiedzialnych za rozwdj kanatéw online,
e 0s6b prowadzacych sklepy internetowe, ktére chca rozszerzy¢
dziatalnos$¢ o sprzedaz na marketplace'ach,

¢ przedsigbiorcéw i freelanceréw planujgcych wejscie na rynek e-

commerce.
Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 10-10-2025

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 21

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

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do skutecznego wykorzystywania nowoczesnych technik
sprzedazowych w kontekscie transformacji cyfrowej i rozwoju kanatéw online. Uczestnicy rozwing kompetencje w
zakresie analizy potrzeb klientéw, personalizacji oferty, stosowania technik perswazji, budowania trwatych relacji z
klientami oraz optymalizacji proceséw sprzedazowych w srodowisku cyfrowym. Szczegdlny nacisk zostanie potozony na
praktyczne wykorzystanie platform e-commerce, w tym Allegro i

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia kluczowe
motywacje zakupowe klientow w
sprzedazy tradycyjnej i internetowej.

Uczestnik rozpoznaje skuteczne
techniki komunikacji w procesie
sprzedazy z uwzglednieniem kontaktu
online (np. obstuga klienta na Allegro).

Uczestnik identyfikuje sposoby
budowania relacji z klientem i
dopasowania stylu komunikac;ji do jego
typu w sprzedazy internetowe;.

Uczestnik odréznia specyfike sprzedazy
doradczej od sprzedazy w modelu e-
commerce.

Uczestnik identyfikuje dziatania
zwiekszajace warto$¢ koszyka
zakupowego oraz poziom personalizaciji
oferty w sprzedazy internetowe;j.

Uczestnik rozpoznaje zasady perswazji
oraz techniki wptywu w procesie
sprzedazy online i offline.

Uczestnik rozpoznaje typowe obiekcje
klientéw w sprzedazy internetowej i
tradycyjnej oraz przyporzadkowuje do
nich techniki przetamywania.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje r6zne motywacje
zakupowe i przyporzadkowuje je do
odpowiednich postaw klientéw w
kanatach offline i online.

Uczestnik przyporzadkowuje techniki
komunikacyjne do kontekstu
sprzedazowego oraz ocenia ich
skutecznos$¢ w budowaniu relacji offline
i online.

Uczestnik wybiera adekwatne techniki
budowania relacji do charakterystyki
klienta oraz analizuje wptyw
komunikacji na zaufanie w sprzedazy
tradycyjnej i na platformach e-
commerce (np. Allegro).

Uczestnik wskazuje réznice w
dziataniach handlowych w doradztwie
technicznym i sprzedazy online,
uwzgledniajac specyfike B2B i B2C.

Uczestnik dobiera techniki cross-
sellingu, up-sellingu i personalizacji do
réznych scenariuszy, w tym na
platformach marketplace (np. Allegro).

Uczestnik wskazuje zasady wptywu i
analizuje ich zastosowanie w etycznym
kontekscie relacji z klientem w
tradycyjnym handlu i na platformach
cyfrowych.

Uczestnik klasyfikuje obiekcje i dobiera
do nich adekwatne odpowiedzi oraz
analizuje skuteczno$¢ zastosowanej
strategii.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik poréwnuje dziatania

Uczestnik rozréznia dziatania obstugi posprzedazowe i przypisuje im funkcje o
. . o o e X Test teoretyczny z wynikiem
posprzedazowej w modelach offline i budowania lojalnos$ci klienta i .
) . . generowanym automatycznie
online. pozytywnego wizerunku marki, w tym

na Allegro i innych marketplace’ach.

Uczestnik analizuje przyktady dziatan

Uczestnik identyfikuje kluczowe zwiekszajagcych satysfakcje klienta oraz -
) . L Test teoretyczny z wynikiem
elementy Customer Experience w ocenia ich skuteczno$¢ w réznych .
, . . generowanym automatycznie
$rodowisku cyfrowym. punktach styku z marka (offline, Allegro,
sklep online).

Uczestnik wyznacza cele sprzedazowe,

Uczestnik analizuje dane sprzedazowe i dobiera mierniki sukcesu i przypisuje -
. X . | . . . o Test teoretyczny z wynikiem
formutuje strategie rozwoju kanatow dziatania operacyjne do wdrazania .
. . . L generowanym automatycznie
sprzedazy. strategii w sprzedazy offline i 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 weryfikacji?

TAK

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

TAK

Program

Modut 1: Strategia sprzedazy w dobie cyfrowej transformacji

e Czym jest cyfrowa transformacja w handlu i jak wptywa na modele biznesowe?

e Jak okresli¢ model sprzedazy odpowiedni dla swojej oferty i rynku (B2B, B2C, marketplace, wtasny sklep internetowy)?
e Jak dostosowac jezyk i komunikacje oferty do oczekiwan klienta cyfrowego?

¢ Rola danych i analityki w podejmowaniu decyzji sprzedazowych.

Modut 2: Optymalizacja ofert i aukcji Allegro jako element strategii e-commerce



e Tworzenie ofert zgodnych z algorytmem Allegro — tytuty, opisy, zdjecia, parametry.
e Jak poprawi¢ widocznos¢ i konwersje dzieki optymalizacji tresci i kategorii?

e Wptyw jakosci oferty i obstugi klienta na pozycjonowanie w wyszukiwarce Allegro.
e Roéznice w przygotowywaniu ofert na réznych platformach cyfrowych.

Modut 3: Reklama i promocja w cyfrowym swiecie sprzedazy

e Allegro Ads — rodzaje kampanii, targetowanie, analiza skutecznosci.

e Zasady planowania i optymalizacji kampanii reklamowych w kanatach online.
 taczenie Allegro Ads z innymi narzedziami marketingu cyfrowego (Google, social media).
e Strategie budowania zasiegu i rozpoznawalnosci marki w cyfrowym ekosystemie.

Modut 4: Analiza konkurencji i wykorzystanie danych w sprzedazy internetowej

e Jak monitorowac¢ ceny, oferty i dziatania konkurencji w e-commerce?

» Narzedzia analityczne Allegro (Allegro Analytics) i inne systemy monitoringu.
¢ Wykorzystanie danych do podejmowania decyzji biznesowych.

e Tworzenie planéw dziatan rozwojowych w oparciu o benchmarki rynkowe.

Modut 5: Zarzadzanie obecnoscia firmy na platformach cyfrowych

¢ Profesjonalne konto firmowe na Allegro i budowanie marki w e-commerce.

e Zasady bezpieczenstwa i zgodnos¢ z regulaminami platform cyfrowych.

e Automatyzacja proceséw sprzedazowych — integracje z ERP, CRM, sklepami online.
e Cyfrowe narzedzia wspierajgce obstuge klienta i zarzadzanie oferta.

Modut 6: Obstuga klienta i Customer Experience w erze cyfrowej

e Jak budowac¢ zaufanie klienta w sprzedazy online?

e Komunikacja z klientem w kanatach cyfrowych (Allegro, social media, e-mail).
¢ Obstuga reklamaciji, pytan i opinii jako element wizerunku marki.

» Dziatania posprzedazowe i lojalizacyjne w modelach offline i online.

Modut 7: Najczestsze btedy i wyzwania transformacji cyfrowej sprzedazy

¢ Btedy w opisach, realizacji zamdwien i komunikacji, ktére obnizajg wyniki.

¢ Najczestsze przyczyny blokad kont i utraty zaufania klientéw.

e Jak unika¢ problemow technicznych i organizacyjnych w procesie sprzedazy online?
e Przyktady ztych praktyk i ich skutkéw w kontekscie transformacji cyfrowe;j.

Modut 8: Budowanie przewagi konkurencyjnej w cyfrowej sprzedazy

* Wykorzystanie cyfrowych narzedzi do rozwoju biznesu online.

e taczenie Allegro z innymi kanatami sprzedazy i marketingu.

¢ Personalizacja oferty i wykorzystanie technik cross-sellingu i up-sellingu.

e Wdrazanie strategii rozwoju sprzedazy zgodnej z trendami cyfrowej transformacji.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 12

Godzina Godzina

Przedmiot / Data realizacji
Prowadzacy .
rozpoczecia

temat zajeé zajeé zakonczenia

Wprowadzeni
e: rola Allegro Pawet
. . 13-10-2025 08:00 10:00
w polskim Mielczarek
ekosystemie

e-commerce

Liczba godzin

02:00

Forma
stacjonarna

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Tworzenie i
optymalizacja
ofert
zgodnych z
algorytmem
Allegro —
tytuty, opisy,
zdjecia,
parametry

Widocznosé i
konwersja:
optymalizacja
tresci,
kategorii i
obstugi
klienta

Kampanie
reklamowe
Allegro Ads -
rodzaje,
targetowanie,
analiza
skutecznosci

Allegro

Analytics -
monitorowani
e cen, ofert i
dziatan
konkurencji

Wplyw

jakosci oferty
i obstugi
klienta na
pozycjonowan
iew
wyszukiwarce
Allegro.

Podsumowani
e, pytania i
rekomendacje
narzedzi
integracyjnyc
h

Prowadzacy

Pawet
Mielczarek

Pawet
Mielczarek

Pawet
Mielczarek

Pawet
Mielczarek

Pawet
Mielczarek

Pawet
Mielczarek

Data realizacji
zajeé

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:00

12:00

13:00

14:00

15:00

Godzina
zakonczenia

11:00

12:00

13:00

14:00

15:00

16:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Dostosowanie
jezykai
komunikaciji
do klienta
cyfrowego,
rola danych i
analityki

Najczestsze
btedy i
wyzwania
transformac;ji
cyfrowej
sprzedazy

Budowanie
przewagi
konkurencyjn
e -
personalizacj
a oferty,
cross-/up-
selling

Tworzenie
planéw
rozwojowych
W oparciu o
danei
benchmarki

Walidacja -
testz
automatyczni
e
generowanym
i

odpowiedzia
mi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
24-10-2025 08:00
24-10-2025 10:00
24-10-2025 12:00
24-10-2025 14:00
24-10-2025 15:00
Cena

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

14:00

15:00

15:45

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

01:00

00:45

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 570,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 570,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 170,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 170,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
)

122

Pawel Mielczarek

Pawet Mielczarek — ekspert e-commerce i praktyk sprzedazy internetowej z wieloletnim
doswiadczeniem w budowie i zarzgdzaniu kanatami sprzedazy online. Absolwent Politechniki
Czestochowskiej (mgr inz. Wydziat Inzynierii Mechanicznej i Informatyki), ukonczyt takze studium
pedagogiczne.

Zwigzany z e-commerce od kilkunastu lat. Kierowat sprzedazg online w Eltrox.pl i CosmoGroup
(NeoNail.pl, Mylaq.pl, NEOMakeUp.com, Black-Lashes.pl). Wspéttworca platformy LekkiKoszyk.pl,
byty CEO agencji vSprint.pl, wyspecjalizowanej w sprzedazy na platformach typu Marketplace.

Doswiadczony trener i oficjalny szkoleniowiec SprawnyMarketing (ponad 20 szkolen). Prelegent na
konferencjach: Golden Marketing Conference, Traffic Day, | Love E-commerce, Sky-Shop Day oraz na
webinarach Akademii Allegro. Certyfikowany partner Allegro.

Specjalizuje sie w zwiekszaniu sprzedazy online, tworzeniu strategii e-commerce oraz optymalizacji
dziatan sprzedazowo-marketingowych. tgczy wiedze menedzerska i praktyczne podejscie, co
przektada sie na wysoka skutecznos¢ prowadzonych szkolen i doradztwa.

222

Robert Zembrowski

Robert Zembrowski — doswiadczony trener biznesu, praktyk sprzedazy z ponad 25-letnim stazem,
specjalizujgcy sie w szkoleniach, warsztatach i treningach umiejetnosci w obszarze sprzedazy,
negocjacji i psychologii biznesu. W ostatnich 5 latach aktywnie rozwijat swoje doswiadczenie
sprzedazowe, realizujgc ponad 100 szkolen z udziatem lekarzy medycyny - lideréw opinii (Key
Opinion Leaders) oraz prowadzac intensywne dziatania sprzedazowe, ktérych efektem byta wtasna
sprzedaz przekraczajgca 50 min zt.

Kariere zawodowa rozpoczat jako Przedstawiciel Medyczny w firmie Zentiva, a nastepnie jako
Przedstawiciel Naukowy w GlaxoSmithKline — wiodgcych firmach farmaceutycznych. Przez 10 lat
pracy w sektorze sprzedazy farmaceutycznej osiggat wysokie wyniki, tgczac edukacje lekarzy z
realizacjg celow sprzedazowych. Petnit rowniez funkcje Consulting Managera w G-Pharma
Consulting oraz Dyrektora Sprzedazy w firmie z branzy ochrony zdrowia, gdzie zarzadzat dziatem
sprzedazy i marketingu.

Jest takze certyfikowanym terapeutg TEAM CBT oraz coachem biznesowym, wspierajgcym rozwdj



kompetencji menedzerskich i sprzedazowych. Posiada solidne wyksztatcenie akademickie —
ukonczyt studia magisterskie oraz trzy kierunki studiéw podyplomowych z obszaru zarzadzania,
psychologii i przywédztwa na renomowanych uczelniach: SWPS, SGH i Politechnice Warszawskie;.

Specjalizuje sie w rozwijaniu kluczowych kompetencji sprzedazowych i liderskich, w tym
zarzadzania zespotami, komunikacji, negocjacji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Ustuga jest zwolniona z VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z VAT lub dofinansowanie wynosi co najmniej 70%

. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23% (Podstawa par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z
dn. 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri z podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien [Dz. U. z 2015 r. poz. 736]).

Harmonogram zostat opracowany w oparciu o godziny dydaktyczne (1 godzina dydaktyczna = 45 minut), zgodnie z wymaganiami Bazy Ustug
Rozwojowych.

W ciggu kazdego dnia szkoleniowego zostaty uwzglednione 2 przerwy po 15 minut, ktére nie sg wliczane do czasu trwania ustugi.

Warunki techniczne

1. Komputer lub urzadzenie mobilne — w przypadku urzadzenia mobilnego mozna pobra¢ odpowiednig aplikacje ,Google Meet” ze sklepu Google
Play lub AppStore.

2. Szerokopasmowe potaczenie z internetem.

3. Wymagania sprzetowe - procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy), 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej).
4. Mikrofon zewnetrzny lub mikrofon wbudowany w urzadzeniu oraz gtosniki zewnetrzne lub wbudowane w urzadzeniu oraz kamera .
Szkolenie prowadzone bedzie na platformie google meets lub clickmeeting

Modut 1: Strategia sprzedazy w dobie cyfrowej transformacji

e Czym jest cyfrowa transformacja w handlu i jak wptywa na modele biznesowe?

¢ Jak okresli¢ model sprzedazy odpowiedni dla swojej oferty i rynku (B2B, B2C, marketplace, wtasny sklep internetowy)?
e Jak dostosowac jezyk i komunikacje oferty do oczekiwan klienta cyfrowego?

¢ Rola danych i analityki w podejmowaniu decyzji sprzedazowych.

Modut 2: Optymalizacja ofert i aukcji Allegro jako element strategii e-commerce

e Tworzenie ofert zgodnych z algorytmem Allegro — tytuty, opisy, zdjecia, parametry.
e Jak poprawi¢ widocznos¢ i konwersje dzieki optymalizacji tresci i kategorii?

e Wptyw jakosci oferty i obstugi klienta na pozycjonowanie w wyszukiwarce Allegro.
e Roéznice w przygotowywaniu ofert na ré6znych platformach cyfrowych.

Modut 3: Reklama i promocja w cyfrowym swiecie sprzedazy

e Allegro Ads - rodzaje kampanii, targetowanie, analiza skutecznosci.

e Zasady planowania i optymalizacji kampanii reklamowych w kanatach online.

* taczenie Allegro Ads z innymi narzedziami marketingu cyfrowego (Google, social media).
e Strategie budowania zasiegu i rozpoznawalnosci marki w cyfrowym ekosystemie.

Modut 4: Analiza konkurencji i wykorzystanie danych w sprzedazy internetowej

e Jak monitorowac¢ ceny, oferty i dziatania konkurencji w e-commerce?
* Narzedzia analityczne Allegro (Allegro Analytics) i inne systemy monitoringu.



¢ Wykorzystanie danych do podejmowania decyzji biznesowych.
e Tworzenie planow dziatan rozwojowych w oparciu o benchmarki rynkowe.

Modut 5: Zarzadzanie obecnoscia firmy na platformach cyfrowych

¢ Profesjonalne konto firmowe na Allegro i budowanie marki w e-commerce.

e Zasady bezpieczenstwa i zgodnos$¢ z regulaminami platform cyfrowych.

e Automatyzacja procesow sprzedazowych — integracje z ERP, CRM, sklepami online.
e Cyfrowe narzedzia wspierajgce obstuge klienta i zarzadzanie oferta.

Modut 6: Obstuga klienta i Customer Experience w erze cyfrowej

e Jak budowac¢ zaufanie klienta w sprzedazy online?

¢ Komunikacja z klientem w kanatach cyfrowych (Allegro, social media, e-mail).
¢ Obstuga reklamaciji, pytan i opinii jako element wizerunku marki.

e Dziatania posprzedazowe i lojalizacyjne w modelach offline i online.

Modut 7: Najczestsze btedy i wyzwania transformacji cyfrowej sprzedazy

¢ Btedy w opisach, realizacji zaméwien i komunikacji, ktére obnizajg wyniki.

¢ Najczestsze przyczyny blokad kont i utraty zaufania klientéw.

e Jak unika¢ problemoéw technicznych i organizacyjnych w procesie sprzedazy online?
¢ Przyktady ztych praktyk i ich skutkéw w kontekscie transformacji cyfrowe;j.

Modut 8: Budowanie przewagi konkurencyjnej w cyfrowej sprzedazy

e Wykorzystanie cyfrowych narzedzi do rozwoju biznesu online.

e taczenie Allegro z innymi kanatami sprzedazy i marketingu.

¢ Personalizacja oferty i wykorzystanie technik cross-sellingu i up-sellingu.

e Wdrazanie strategii rozwoju sprzedazy zgodnej z trendami cyfrowej transformacji.

Adres

ul. Sktadowa 9
60-361 Grudziadz

woj. kujawsko-pomorskie

Kontakt

o Zofia Kapczynska

ﬁ E-mail zofia.kapczynska@synergia-pm.pl
Telefon (+48) 666 879 290



