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Mozliwo$¢ dofinansowania

Coaching indywidualny z zarzgdzania sprzedaza w e-commerce (wynik, konwersja,
rentownosc) realizowany w ramach projektu ,,Strategie wzrostu poprzez rozwoj
kompetencji — wsparcie rozwoju kwalifikacji i kompetencji sektora Handel z e-
commerce"

Numer ustugi 2026/09/10/134188/3801424 )
OSRODEK DORADZTWA I ROZWOJU SPOLKA Z OGRANICZONA ODPOWIEDZIALNOSCIA

*****|

4,715

1 904 oceny
1 476,00 PLN
brutto
1 200,00 PLN
netto
246,00 PLN
brutto/h
200,00 PLN
netto/h
Warszawa
Coaching
stacjonarna
Zajecia indywidualne
06:00 h
30.09.2026 do 22.10.2026

Informacje podstawowe

o Kategoria
Biznes / Sprzedaz
e Grupa docelowa ushugi

Ustuga jest skierowana do pracownikow dzialéw sprzedazy i marketingu w przedsiebiorstwach

prowadzacych sprzedaz internetowa, specjalistow e-commerce odpowiedzialnych za wyniki sprzedazy
online, 0s6b zajmujacych sie analiza danych sprzedazowych i marketingowych, menedzeréw sprzedazy

oraz wiascicieli sklepéw internetowych, oséb rozwijajacych kompetencje w zakresie zarzadzania
sprzedazq w kanatach cyfrowych.

e Minimalna liczba uczestnikow
1

e Maksymalna liczba uczestnikow
1

e Data zakonczenia rekrutacji
29-09-2026

e Forma prowadzenia ushugi
stacjonarna

e Podstawa uzyskania wpisu do BUR
Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN ISO 9001:2015) - w zakresie
ustug doradczych



Cel

Cel edukacyjny

Celem programu jest przygotowanie indywidualnych kompetencji do skutecznego i samodzielnego

planowania, organizowania oraz optymalizowania sprzedazy w handlu elektronicznym poprzez zarzadzanie
ofertg produktowaq, dobér narzedzi marketingu cyfrowego, analize wynikéw sprzedazy oraz podejmowanie
dziatan zwiekszajacych efektywnosc¢ sprzedazy i osigganie zalozonych celéw biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie, kryteria weryfikacji i metody walidacji.

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje modele
sprzedazy w e-commerce oraz
ich wpltyw na wyniki finansowe
przedsiebiorstwa.

Wyjasnia czynniki wplywajace
na wyniki sprzedazy i poziom
konwersji.

Charakteryzuje wskazniki
efektywnosci sprzedazy i
rentownosci w e-commerce.

Opisuje zalezno$ci pomiedzy
ceng, promocja, konwersjg i
marza.

Identyfikuje czynniki
wplywajace na wzrost lub
spadek wynikow
sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji

A. Wymienia podstawowe modele sprzedazy stosowane w e-
commerce, takie jak sprzedaz we wlasnym sklepie
internetowym, sprzedaz za posrednictwem platform
marketplace czy model dropshipping.

B. Wyjasnia charakterystyke wybranych modeli sprzedazy w
e-commerce.

C. Wskazuje wplyw poszczegdlnych modeli sprzedazy na
przychody, koszty oraz rentownos¢ dziatalnosci
przedsiebiorstwa.

A. Wymienia czynniki wplywajace na wyniki sprzedazy w e-
commerce, takie jak cena produktu, jakos¢ oferty,
widocznos¢ w kanatach promocji czy dosSwiadczenie
uzytkownika w serwisie sprzedazowym.

B. Wyjasnia pojecie konwersji oraz znaczenie wspotczynnika
konwersji w sprzedazy internetowej.

C. Wskazuje przyktady dziatan, ktére moga wptywac na
zwiekszenie poziomu konwersji w serwisie sprzedazowym.

A. Wymienia podstawowe wskazniki wykorzystywane do
oceny efektywnosci sprzedazy w e-commerce, takie jak
wspotczynnik konwersji, Srednia warto$¢ zamowienia czy
koszt pozyskania klienta.

B. Wyjasnia znaczenie wybranych wskaznikow w ocenie
wynikéw sprzedazy internetowej.

C. Wskazuje, w jaki sposob analiza wskaznikow moze
wspierac ocene rentownosci dziatan sprzedazowych w e-
commerce.

A. Wyjasnia znaczenie ceny, dziatan promocyjnych,
konwersji oraz marzy w sprzedazy internetowe;j.

B. Wskazuje zaleznosci pomiedzy poziomem ceny,
stosowanymi promocjami a poziomem konwersji.

C. Opisuje wptyw ceny i dziatan promocyjnych na poziom
marzy w sprzedazy internetowe;j.

A. Wymienia czynniki wewnetrzne i zewnetrzne wplywajace
na wyniki sprzedazy w e-commerce.

B. Rozréznia czynniki zwigzane z oferta, dziataniami

marketingowymi oraz funkcjonowaniem serwisu
sprzedazowego.

Metoda
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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



Efekty uczenia sie

Opisuje znaczenie analizy
danych sprzedazowych w
podejmowaniu decyzji
zarzadzania sprzedaza w e-
commerce.

Analizuje wyniki sprzedazy oraz
poziom konwersji w kanatach
cyfrowych.

Ocenia rentowno$¢ dziatan
sprzedazowych i promocyjnych.

Dostosowuje oferte produktowa
w celu zwiekszenia sprzedazy i
marzy

Opracowuje dziatania
zwiekszajace wyniki
sprzedazowe i efektywnos$¢
biznesowa.

Monitoruje wskazniki
efektywnosci sprzedazy i

Kryteria weryfikacji

C. Wskazuje przyktady sytuacji, w ktorych okreslone
czynniki moga prowadzi¢ do wzrostu lub spadku sprzedazy.

A. Wyjasnia role analizy danych sprzedazowych w
zarzadzaniu sprzedazg w e-commerce.

B. Wskazuje przyklady danych i wskaznikéw sprzedazowych
wykorzystywanych w podejmowaniu decyzji zarzadczych.

C. Opisuje, w jaki sposob analiza danych moze wspierac¢
optymalizacje dziatan sprzedazowych i marketingowych w
handlu elektronicznym.

A. Identyfikuje podstawowe wskazniki wykorzystywane do
oceny wynikow sprzedazy w kanatach cyfrowych, takie jak
liczba transakcji, wspotczynnik konwersji, warto$¢
sprzedazy, Srednia warto$¢ zamowienia, dynamika sprzedazy
oraz rotacja poszczegolnych grup produktow.

B. Analizuje dane dotyczace ruchu uzytkownikoéw i ich
zachowan zakupowych w kanatach cyfrowych, w tym m.in.
zrodta ruchu, liczbe odwiedzin oraz poziom porzuconych
koszykow.

C. Porownuje wyniki sprzedazy oraz poziom konwersji
pomiedzy wybranymi kanatami cyfrowymi lub w réznych
okresach sprzedazowych oraz formutuje podstawowe
wnioski z analizy.

A. Identyfikuje podstawowe wskazniki stuzace do oceny
rentownosci dziatan sprzedazowych i promocyjnych, takie
jak koszt pozyskania klienta (CAC), zwrot z inwestycji w
reklame (ROAS) czy zwrot z inwestycji (ROI).

B. Analizuje relacje pomiedzy kosztami dziatan
promocyjnych a uzyskanymi wynikami sprzedazowymi.

C. Formutuje wnioski dotyczace optacalnosci prowadzonych
dziatan sprzedazowych i promocyjnych na podstawie
dostepnych danych.

A. Analizuje wyniki sprzedazy poszczegdlnych produktow
lub kategorii produktowych w celu identyfikacji pozycji o
wysokim i niskim potencjale sprzedazowym.

B. Identyfikuje czynniki wplywajace na poziom sprzedazy i
marzy produktow, takie jak cena, prezentacja oferty,
dostepnos¢ produktu i/ lub dziatania promocyjne.

C. Proponuje zmiany w ofercie produktowej, np. w zakresie
asortymentu, cen, promocji lub sposobu prezentacji produktu,
w celu zwiekszenia sprzedazy i marzy.

A. Analizuje wyniki sprzedazy oraz dane dotyczace
efektywnosci dziatan marketingowych i sprzedazowych w
celu identyfikacji obszarow wymagajacych usprawnien.

B. Identyfikuje mozliwosSci zwiekszenia sprzedazy poprzez
m.in. zmiane dziatan promocyjnych, optymalizacje procesu
sprzedazy, merchandisingu lub rozwoj kanatéw dystrybucji.
C. Opracowuje propozycje dziatan majacych na celu
poprawe wynikow sprzedazowych oraz zwiekszenie
efektywnosci biznesowej.

A. Wskazuje podstawowe wskazniki efektywnos$ci sprzedazy
stosowane w e-commerce (np. wspétczynnik konwersji,
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Efekty uczenia sie

identyfikuje obszary
wymagajace optymalizacji.

Podejmuje decyzje biznesowe w
oparciu o analize danych
sprzedazowych i rynkowych.

Ponosi odpowiedzialnos¢ za
efektywnosc¢ dziatan
sprzedazowych w kanatach

cyfrowych.

Wspélpracuje z zespotami
marketingu, sprzedazy i obstugi
klienta w celu poprawy wynikow

sprzedazy.

Wykazuje gotowos¢ do
wprowadzania zmian w strategii
sprzedazy w odpowiedzi na
zmiany rynkowe.

Wykazuje orientacje na
osigganie wynikow
sprzedazowych oraz
efektywnos¢ biznesowa.

Kryteria weryfikacji

Srednia warto$¢ koszyka zakupowego, liczba zamowien,
przychdd ze sprzedazy), sredni odsetek zwrotéw oraz Sredni
koszt pozyskania klienta w kampanii promocyjnej.

B. Analizuje wartosci wskaznikéw sprzedazy i wskazuje ich
wplyw na wyniki sprzedazowe przedsiebiorstwa.

C. Identyfikuje obszary procesu sprzedazy wymagajace
optymalizacji na podstawie analizy danych sprzedazowych.

A. Wykorzystuje dostepne dane sprzedazowe i rynkowe jako
podstawe do podejmowania decyzji dotyczacych dziatan
sprzedazowych i marketingowych

B. Uwzglednia w procesie podejmowania decyzji rézne
zrédla informacji, takie jak wyniki sprzedazy, zachowania
klientow oraz dziatania konkurencji.

C. Uzasadnia podejmowane decyzje biznesowe na podstawie
przeprowadzonej analizy danych.

A. Monitoruje wyniki dziatan sprzedazowych w kanatach
cyfrowych z wykorzystaniem dostepnych wskaznikow
efektywnosci.

B. Reaguje na zmiany wynikéw sprzedazy poprzez
podejmowanie dziatan korygujacych lub usprawniajacych.

C. Ocenia skutecznos¢ podjetych dziatan oraz wyciaga
whnioski dotyczace dalszego doskonalenia dziatan
sprzedazowych. **

A. Wymienia sie informacjami z zespotami marketingu,
sprzedazy i obstugi klienta w zakresie wynikéw sprzedazy,
potrzeb klientéw oraz efektywnosci dziatan promocyjnych.
B. Uwzglednia perspektywe réznych zespotéw w procesie
planowania dziatan majacych na celu poprawe wynikow
sprzedazy.

C. Angazuje sie we wspolne dziatania zespotowe
ukierunkowane na zwiekszenie sprzedazy oraz poprawe
jakosci obstugi klienta.

A. Identyfikuje zmiany zachodzace w otoczeniu rynkowym,
takie jak zmiany zachowan klientéw, dziatania konkurencji
lub nowe trendy w sprzedazy cyfrowe;j.

B. Analizuje wplyw zmian rynkowych na wyniki sprzedazy
oraz funkcjonowanie kanatow sprzedazy.

C. Proponuje mozliwe modyfikacje dziatan sprzedazowych
lub strategii sprzedazy w odpowiedzi na zidentyfikowane
zmiany rynkowe.

A. Wyjasnia znaczenie orientacji na wyniki sprzedazowe w
dziatalnosci przedsiebiorstwa prowadzacego sprzedaz w e-
commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych osigganiu
zalozonych wynikow sprzedazowych i poprawie
efektywnosci biznesowe;j.

C. Opisuje sposob podejmowania decyzji uwzgledniajacych
zaréwno cele sprzedazowe, jak i dlugofalowa efektywnos¢
dziatalnosci przedsiebiorstwa.
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Metoda

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji walidacii
A. Wyjasnia znaczenie ciaglego doskonalenia proceséw Test
sprzedazowych w dziatalnosci e-commerce. teoretyczny
Dazy do ciaghego doskonalenia B. Wskaz.l%]e.przyk}ady d21.a}a.n lub zmian, ktére moga Test
. . przyczynic sie do usprawnienia procesu sprzedazy
proceséw sprzedazowych w : . teoretyczny
g . internetowe;j.
Srodowisku cyfrowym. o ) o N
C. Opisuje sposob wykorzystywania informacji zwrotnych od T
L : . est
klientow oraz danych sprzedazowych do doskonalenia
teoretyczny

procesow sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetencji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne
dokumenty zwigzane ze wsparciem zawieraja opis efektow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem
potwierdzaja, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji i zgodnie z zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem
potwierdzajq zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji?

TAK

Program

Sesja 1. Fundamenty zarzadzania sprzedazg w e-
commerce

e Coachingowa diagnoza aktualnej sytuacji uczestnika w obszarze zarzqdzania sprzedazq w e-commerce
oraz identyfikowanie kluczowych wyzwan i obszaréw rozwoju.

e Refleksja uczestnika nad wykorzystywanymi modelami sprzedazy internetowej oraz ich wptywem na
przychody, koszty i rentowno$¢ przedsiebiorstwa.

¢ Identyfikowanie przez uczestnika czynnikéw wptywajacych na sprzedaz, konwersje i zachowania
zakupowe klientow.

e Coachingowe przepracowanie sposobu doboru i interpretacji kluczowych KPI, m.in. konwersji,
wartosci koszyka, CAC, ROAS, ROI i marzy.

¢ Analiza przez uczestnika zaleznosci pomiedzy cengq, promocja, kosztami i rentownoscia sprzedazy.

e Samodzielne okreSlenie przez uczestnika obszarow wymagajacych dalszej analizy oraz dziatan, ktore
moze przetestowac w praktyce.

Sesja 2. Analiza wynikow i podejmowanie decyzji
sprzedazowych



Coachingowa praca nad sposobem wykorzystywania danych, raportow i trendow sprzedazowych do
oceny aktualnej sytuacji i podejmowania decyzji.

Identyfikowanie przez uczestnika zmian wptywajacych na wyniki sprzedazowe oraz poszukiwanie ich
mozliwych przyczyn.

Refleksja nad wiasnym lejkiem sprzedazowym, zachowaniami klientow, porzuconymi koszykami oraz
przyczynami niskiej konwersji.

Coachingowe przepracowanie sposobéw oceny rentownosci dziatan sprzedazowych i marketingowych
z uwzglednieniem ponoszonych kosztow.

Samodzielne formulowanie przez uczestnika wnioskow i rekomendacji na podstawie dostepnych
danych.

Wspieranie uczestnika w podejmowaniu decyzji biznesowych oraz okreslaniu dziatan do
przetestowania w praktyce.

Sesja 3. Zarzadzanie ofertg i rozw0j sprzedazy

Coachingowa analiza wynikow produktow i kategorii w odniesieniu do rzeczywistej sytuacji
uczestnika.

Identyfikowanie przez uczestnika oferty o wysokim i niskim potencjale sprzedazowym oraz okreslanie
mozliwych kierunkow dzialania.

Samodzielne poszukiwanie przez uczestnika mozliwosci optymalizacji asortymentu, cen, promocji,
merchandisingu internetowego i sposobu prezentowania produktow.

Coachingowe przepracowanie sposobu planowania i monitorowania kampanii sprzedazowych oraz
oceny skutecznosci wykorzystywanych kanatow.

Identyfikowanie przez uczestnika nowych mozliwosci wzrostu sprzedazy oraz analiza potencjalnych
sposobdw ich wykorzystania.

Samodzielne wypracowanie przez uczestnika dziatan zwiekszajacych sprzedaz i okreslenie sposobu
monitorowania ich rezultatow.

Sesja 4. Optymalizacja efektywnosci i strategii sprzedazy

Coachingowe wspieranie uczestnika w monitorowaniu realizacji celéw oraz samodzielnej analizie
kluczowych wskaznikéw efektywnosci sprzedazy.

Identyfikowanie przez uczestnika barier, ograniczen i obszaréw wymagajacych poprawy.
Coachingowa praca nad wypracowaniem przez uczestnika dzialan optymalizacyjnych
odpowiadajacych na zidentyfikowane problemy.

Refleksja uczestnika nad konieczno$cig dostosowywania strategii sprzedazy do zmian rynkowych,
zachowan klientow i dziatan konkurencji.

Analiza przez uczestnika zaleznosci pomiedzy celami sprzedazowymi, rentownoscia, kosztami oraz
dlugoterminowa efektywnoscia biznesowa.

Samodzielne okreSlenie przez uczestnika priorytetow optymalizacyjnych i dziatan, ktore zostang
poddane praktycznemu testowaniu.

Sesja 5. Test, symulacje i wnioski koncowe

Coachingowa praca na kompleksowych przypadkach biznesowych oraz rzeczywistych wyzwaniach
uczestnika zwigzanych ze sprzedazq e-commerce.

Samodzielne podejmowanie przez uczestnika decyzji dotyczacych sprzedazy, oferty, cen i rentownosci
w ramach przygotowanych symulacji.

Interpretowanie przez uczestnika wskaznikéw sprzedazowych i finansowych oraz samodzielne
formutowanie rekomendacji zwiekszajacych efektywnos$¢ e-commerce.

Coachingowe przepracowanie mozliwych konsekwencji podejmowanych decyzji oraz identyfikowanie
przez uczestnika wiasnych zasobéw, ograniczen i obszaro6w wymagajacych dalszego rozwoju.
Indywidualny feedback oraz refleksja uczestnika nad kompetencjami rozwinietymi podczas catego
cyklu coachingowego.



e Samodzielne okre$lenie przez uczestnika priorytetow dalszego rozwoju sprzedazy i doskonalenia
efektywnosci biznesowej.

Sesja 6. Sesja praktyczna — wdrozenie i zastosowanie
rozwijanych kompetencji

e Praca coachingowa na rzeczywistym problemie lub wyzwaniu uczestnika zwigzanym z zarzadzaniem
sprzedaza w e-commerce.

e Samodzielne zastosowanie przez uczestnika rozwijanych podczas wczesniejszych sesji kompetencji do
analizy sytuacji sprzedazowej i wyboru kierunku dziatania.

e Praktyczne przeprowadzenie przez uczestnika analizy danych, KPI, wynikdéw sprzedazy, oferty, cen,
kosztéw lub rentownosci w odniesieniu do wybranego obszaru biznesowego.

e Samodzielne opracowanie i przetestowanie przez uczestnika wybranego rozwigzania lub dziatania
optymalizacyjnego zwiekszajacego efektywnosc¢ sprzedazy.

e Coachingowa analiza rezultatow podjetego dziatania oraz refleksja nad trafnoScia przyjetych zatozen i
podjetych decyzji.

o Identyfikowanie przez uczestnika mocnych stron, barier i obszaré6w wymagajacych dalszej
optymalizacji.

e Indywidualna informacja zwrotna oraz oméwienie postepéw osiagnietych w catym procesie
coachingowym.

e Samodzielne sformutlowanie przez uczestnika wnioskéw oraz opracowanie indywidualnego planu
dalszego rozwoju sprzedazy i efektywnosci biznesowej.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 7

Data . . .
Przedmiot / temat Iyp .. Prowadzacy realizacji Godzma. Gm’izma. LICZ]?a
aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia godzin
1z 7 Sesja 1. Fundamenty Zajecia Pawel 30-09- 12:00 13:00 01:00

zarzadzania sprzedaza w e-commerce Musiatowski 2026

2 z 7 Sesja 2. Analiza wynikow i Pawel 05-10-

podejmowanie decyzji Zajecia Musiatowski 2026 12:00 13:00 01:00

sprzedazowych

3 z 7 Sesja 3. Zarzadzanie ofertq i L Pawel 09-10- ) ) )
rozwoj sprzedazy Zajecia Musiatowski 2026 12:00 13:00 01:00
4 z 7 Sesja 4. Optymalizacja L Pawel 14-10- ) ) )
efektywnosci i strategii sprzedazy Zajecia Musiatowski 2026 12:00 13:00 01:00
5z 7 Sesja 5. Test, symulacje i Zajecia Pawel 21-10- 12:00 13:00 01:00

wnioski koncowe Musiatowski 2026

6 z 7 Sesja 6. Sesja praktyczna —

wdrozenie i zastosowanie Zajecia Pawet 22-10- 4500 12:45 00:45
. y Musiatowski 2026

rozwijanych kompetencji

o 22-10- ) . i
727 - Walidacja - 2026 12:45 13:00 00:15
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 06:00

Rodzaj godzin Liczba godzin



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma godzin zajec 05:45
Rodzaj godzin Liczba godzin
w tym suma godzin walidacji 00:15
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 08:00

Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ushugg lub dostawa towardw Scisle zwiagzang z ustugami ksztalcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustuga
w catosci jest finansowana ze srodkow publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z
dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych
zwolnien w przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik

e Rodzaj ceny
Cena

e Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
1 476,00 PLN

e Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
1 200,00 PLN

e Koszt osobogodziny brutto
246,00 PLN

e Koszt osobogodziny netto
200,00 PLN

Liczba godzin uslugi

e Rodzaj godzin
Liczba godzin

e Liczba godzin zegarowych ustugi
06:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1
1z1

Pawel Musialowski

Trener z 9-letnim doswiadczeniem, manager i przedsiebiorca. Absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego w
Poznaniu, Akademii Trenerow Sprzedazy i Akademii Trenerow. Ekspert Brian Tracy International oraz
Partner w Phinance S.A. Przeprowadzit ponad 860 szkolen i prelekcji.

Specjalizuje sie w obszarach sprzedazy, marketingu, zarzadzania, komunikacji, obstugi klienta, motywacji,
storytellingu oraz rozwoju kompetencji menedzerskich. Prowadzi rowniez szkolenia z zarzadzania zmiana,
pracy zdalnej i hybrydowej oraz wspotpracy zespotowej.

Realizowat szkolenia m.in. dla: BNP Paribas, T-Mobile, Volkswagen, Calvin Klein, Nest Bank, Fujitsu, DPD,
Toyota, Mars, Saint-Gobain, Bank Pekao, Xella Polska, ING Lease oraz Uniwersytetu Ekonomicznego w
Poznaniu.

Posiada ponad 120 godzin doswiadczenia w prowadzeniu ustug rozwojowych o podobnej tematyce w



ostatnich 5 latach. Jego doswiadczenie w sprzedazy, komunikacji i obstudze klienta jest bezposrednio
zwiazane z zakresem coachingu ,,Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-handlu”.

Informacje dodatkowe
Informacje o materialach dla uczestnikéw ushugi

Materiaty dydaktyczne obejmuja studia przypadkéw, przyklady analiz sprzedazowych oraz instrukcje
korzystania z narzedzi wykorzystywanych w zarzadzaniu sprzedaza.

Warunki uczestnictwa

Uczestnicy ustugi powinni posiada¢ podstawowa wiedze w obszarze sprzedazy, marketingu, analizy danych
lub zarzadzania oferta produktowa oraz znajomos$¢ korzystania z narzedzi cyfrowych i korzystania z Internetu

Informacje dodatkowe

Ushuga realizowana w formuta 20%teorii i 80% warsztatow z wykorzystaniem metod aktywizujacych
uczestnikdw, to jest wykltad interaktywny, analiza studiéw przypadkow i ¢wiczenia praktyczne z analizy
danych sprzedazowych i wskaznikow konwersji, symulacje decyzji biznesowych dotyczacych cen promocji i
struktury oferty.

Adres

Warszawa
Warszawa

woj. mazowieckie
W siedzibie klienta

Udogodnienia w miejscu realizacji ushugi

e Klimatyzacja
o Wi-fi

Kontakt

Agata Rozenek

E-mail
agata.roza.rozenek@gmail.com
Telefon

(+48) 733 000 961



