Mozliwos$¢ dofinansowania

Nowoczesna sprzedaz wielokanatowa w e-
commerce: Amazon, Allegro, sklep

Performance internetowy i automatyzacja sprzedazy
Numer ustugi 2026/03/09/19505/3389668

Performance

© Olsztyn / stacjonarna
Partners Sp. z o.0.

& Ustuga szkoleniowa

Kok kKK 48/5 () o4
231 ocen 5 20.04.2026 do 24.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

5000,00 PLN brutto
5000,00 PLN netto
208,33 PLN brutto/h
208,33 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

¢ Wiasciciele sklepow internetowych, ktérzy chca rozwinaé swoja

dotychczasowa dziatalnos¢ handlowa w internecie badz osoby, ktére

Grupa docelowa ustugi chca wprowadzié tradycyjne sklepy do rzeczywistosci wirtualnej

¢ Menedzerowie i pracownicy dziatéw marketingu, e-commerce

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 10-04-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 24

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwoj kompetencji w zakresie planowania i prowadzenia sprzedazy wielokanatowej w e-
commerce. Uczestnicy poznajg zasady sprzedazy na platformach Amazon i Allegro oraz we wtasnym sklepie
internetowym. Nauczg sie tworzy¢ i optymalizowaé oferty, integrowaé kanaty sprzedazy, analizowaé wyniki oraz

planowa¢ dziatania marketingowe zwiekszajgce sprzedaz.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

rozumie zasady funkcjonowania
sprzedazy wielokanatowej w e-
commerce

zna specyfike sprzedazy na gtéwnych
platformach marketplace i we wtasnym
sklepie

potrafi przygotowacé oferte produktowa
dla ré6znych kanatéw sprzedazy

potrafi zaplanowac integracje
systemoéw sprzedazowych

analizuje dane sprzedazowe i
optymalizuje dziatania marketingowe

potrafi samodzielnie zaplanowaé rozwdj

sprzedazy w modelu multichannel

podejmuje decyzje biznesowe na
podstawie analizy danych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetencji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

- omawia réznice miedzy sprzedaza na
platformach takich jak Amazon, Allegro
oraz w sklepie internetowym
- opisuje korzysci i wyzwania zwigzane
ze sprzedaza wielokanatowa

- wskazuje podstawowe elementy oferty
produktowej w marketplace

- identyfikuje podstawowe modele
logistyczne w e-commerce

- przygotowuje przyktadowa strukture
oferty produktowej dla wybranego
kanatu sprzedazy

- dobiera kanaly sprzedazy odpowiednie
dla danego produktu lub ustugi

- wskazuje narzedzia wspierajace
integracje sprzedazy i zarzadzanie
zamoéwieniami

- interpretuje podstawowe dane
sprzedazowe i wskazuje mozliwosci
optymalizaciji oferty

- opracowuje wstepny plan wdrozenia
sprzedazy wielokanatowej

- identyfikuje potencjalne ryzyka i
bariery w prowadzeniu sprzedazy w
réznych kanatach

- uzasadnia wybor strategii
sprzedazowej w oparciu o analize
danych i potrzeb klientéw

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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 walidacji?

TAK

Program

Modut 1. Fundamenty sprzedazy wielokanatowej w e-commerce

¢ |stota modelu omnichannel i multichannel w handlu internetowym

e Korzysci biznesowe wynikajgce z dywersyfikacji kanatéw sprzedazy

¢ Najczestsze btedy poczatkujgcych sprzedawcéw wielokanatowych

¢ Analiza modeli biznesowych skutecznych sklepéw dziatajgcych w wielu kanatach sprzedazy

Modut 2. Platformy sprzedazowe — charakterystyka i wymagania

¢ Specyfika sprzedazy na Amazon
e struktura marketplace
» zasady tworzenia ofert (listingow)
¢ system prowizji i modele logistyczne (np. FBA)

¢ Specyfika sprzedazy na Allegro
¢ algorytm wyszukiwania ofert
e narzedzia promowania produktow
e strategie konkurowania ceng i jakoscig oferty

e Sprzedaz we wtasnym sklepie internetowym
e wybdr platformy e-commerce
¢ integracja systemow ptatnosci i dostaw
e bezpieczenstwo transakcji i zgodnosé z przepisami

Modut 3. Integracja kanatéw sprzedazy

e Systemy do zarzadzania sprzedaza wielokanatowg

e Integracja marketplace z wtasnym sklepem

¢ Synchronizacja stanéw magazynowych i zaméwien

» Automatyzacja proceséw sprzedazy i ograniczanie btedéw operacyjnych

Modut 4. Marketing i pozyskiwanie klientow

e Kampanie reklamowe w marketplace
e Pozycjonowanie ofert i optymalizacja tresci produktowych
¢ Marketing wtasnego sklepu internetowego:

* SEO w e-commerce

¢ kampanie w mediach spotecznosciowych

¢ e-mail marketing i marketing automation

e Techniki zwiekszania wartosci koszyka:
e cross-selling
e upselling

Modut 5. Logistyka i obstuga klienta w sprzedazy wielokanatowej

e Modele logistyczne w e-commerce

¢ Organizacja wysyiki i obstugi zwrotow

e Zarzadzanie opiniami klientéw i budowanie reputacji sprzedawcy
e Standardy obstugi klienta w sprzedazy internetowej

Modut 6. Analiza wynikdéw sprzedazy i optymalizacja dziatan



¢ Kluczowe wskazniki efektywnosci sprzedazy w e-commerce
¢ Analiza danych sprzedazowych z r6znych kanatéw

¢ Interpretacja raportéw sprzedazowych

e Strategie zwiekszania przychodoéw i optymalizacji oferty

Modut 7. Warsztat wdrozeniowy

e Opracowanie planu wdrozenia sprzedazy wielokanatowej
¢ |dentyfikacja potencjalnych barier i ryzyk

e Tworzenie checklisty dziatarn do wdrozenia po szkoleniu
e Dyskusja i sesja pytan i odpowiedzi

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L. . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 208,33 PLN
Koszt osobogodziny netto 208,33 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o MARCIN MOSAKOWSKI

‘ ' Specjalizuje sie w szkoleniach i doradztwie w zakresie marketingu cyfrowego, e-commerce oraz
analityki. Zakres szkolen i doradztwa jest zawsze dopasowany do aktualnych potrzeb branzy i
specyfiki przedsiebiorstwa.

Jego gtéwnym atutem jest bogate doswiadczenie w zarzadzaniu projektami e-commerce w zakresie



analityki, opracowania, wdrazania i realizacji strategii oraz inicjowanie i koordynowanie dziatan w
mediach spotecznosciowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty edukacyjne: wydruki

Informacje dodatkowe

Istnieje mozliwo$¢ zorganizowania szkolenia w FORMIE ZDALNEJ lub stacjonarnej w SIEDZIBIE PANSTWA FIRMY.
Do ustalenia sg inne TERMINY i ZAKRESY szkolen - prosimy o kontakt.
Kontakt: info@performancepartners.pl

Ustuga zwolniona jest z podatku VAT jesli przedsiebiorca uzyskuje min. 70% dofinansowania ze srodkow publicznych*, w przeciwnym wypadku
nalezy do ceny netto doliczyc¢ 23% VAT.

*Wg rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw
stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2018, poz. 701)

Adres

ul. Battycka 149
11-041 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii
e parking

Kontakt

ﬁ E-mail info@performancepartners.pl

Telefon (+48) 508 192 044

Marcin Mosakowski



