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Prowadzenie sprzedazy online za 5 600,00 PLN brutto
posrednictwem elektronicznych platform 5600,00 PLN  netto
sprzedazowych - kurs przygotowujacy do 147,37 PLN brutto/h
pracy w zawodzie specjalisty sprzedazy 147,37 PLN netto/h

online 22533 PLN cena rynkowa ®

Numer ustugi 2026/09/10/121120/3803547

& Ustuga szkoleniowa

[l zdalna w czasie rzeczywistym
& Zajecia grupowe

® 38:00h

£ 01.12.2026 do 05.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

Kierunek - Rozwdj, Regionalny Fundusz Szkoleniowy I,

Identyfikatory projektow Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe, FELB.06.08-12.00-0097/24,

FELB.06.03-1Z2.00-0003/24 ZIPH

Grupe docelowa ustugi stanowia:

¢ osoby planujgce rozpoczecie sprzedazy produktéw za
posrednictwem platform internetowych,

¢ osoby prowadzace juz sprzedaz online, ktére chca zwiekszy¢ jej
efektywnos¢ i rozwijaé dziatalnosé,

e wiasciciele i pracownicy sklepéw internetowych oraz firm
dziatajgcych w branzy e-commerce,

¢ osoby planujgce rozpoczecie lub rozwéj wtasnej dziatalnosci
gospodarczej w obszarze sprzedazy online,

Grupa docelowa ustugi ¢ osoby chcace zdoby¢ lub poszerzyé kompetencije zwigzane z

obstuga elektronicznych platform sprzedazowych,

¢ osoby planujace przebranzowienie i zdobycie nowych kwalifikacji
zawodowych,

¢ osoby zainteresowane zwigkszeniem sprzedazy, optymalizacja ofert
oraz wykorzystaniem skutecznych strategii sprzedazowych w e-
commerce.

Ustuga jest skierowana zaréwno do oséb rozpoczynajgcych dziatalnos$é
w sprzedazy online, jak i do 0s6b posiadajacych doswiadczenie, ktére
chca uporzadkowac i rozwingé swoje kompetencje.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 20



Data zakornczenia rekrutacji 30-11-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

P kani i BUR
odstawa uzyskania wpisu do BU (MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia ,Specjalista sprzedazy online” jest przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego
prowadzenia sprzedazy za posrednictwem elektronicznych platform sprzedazowych. Uczestnik zdobedzie wiedze i
umiejetnosci niezbedne do przygotowania i optymalizacji oferty, tworzenia opiséw produktéw, zarzadzania sprzedazg i
obstugg zaméwien, komunikaciji z klientem oraz stosowania skutecznych strategii zwiekszajgcych sprzedaz i
widocznos¢ oferty w kanale e-commerce.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Rozpoznaje cechy rynku docelowego Test teoretyczny

dla danego produktu lub ustugi (np.

poziom popytu, nasycenie rynku,

konkurencje poziomu cen, Obserwacja w warunkach

uwarunkowania prawne) symulowanych

Postuguje sie narzedziami

. . . Test teoretyczny
analitycznymi dostepnymi w ramach
wybranej elektronicznej platformy

Okresla rynek docelowy dla danego
sprzedazowej lub uzywa narzedzi

planowanego produktu lub ustugi
zewnetrznych, stosowanych do badania Obserwacja w warunkach

zainteresowania danymi produktami lub symulowanych

ustugami oraz strukturg konkurenciji

Ocenia biznesowa zasadno$é Test teoretyczny

wprowadzenia produktu lub ustugi na
rynek (potencjalng zyskownos¢) z Obserwacja w warunkach
uzyciem narzedzi analitycznych symulowanych



Efekty uczenia sie

Omawia proces zaopatrzenia sklepu w
towary

Omawia cechy rynku dostawcéw

Charakteryzuje ofert sprzedazowa

Kryteria weryfikacji

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

Wymienia gtéwne platformy
sprzedazowe zrzeszajace producentéw
i dostawcow

Charakteryzuje specyfike platform
sprzedazowych zrzeszajacych
producentéw i dostawcow

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

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

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

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

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

Korzysta z elektronicznej platformy.
sprzedazowej

Organizuje promocje produktéw na
wybranej elektronicznej platformie
sprzedazowej

Przygotowuje oferte produktu do
sprzedazy przez wybrang elektroniczna
platforme sprzedazowa

Kryteria weryfikacji

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

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 promoc;ji 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)

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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

Wprowadza produkty na wybrana
elektroniczng platforme sprzedazowa

Okresla metody obstugi klienta
elektronicznej platformy sprzedazowej

Analizuje przebieg obstugi klienta
wybranej elektronicznej platformy
sprzedazowej

Kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Wprowadza opis i cechy produktu
zgodnie z wymogami wybrane;j
elektronicznej platformy sprzedazowej

Optymalizuje parametry oferty
sprzedazowej pod katem wyszukiwarki
wybranej elektronicznej platformy
sprzedazowej

Dobiera metody kontaktu z klientem

Kontaktuje sie z klientem z
wykorzystaniem dostepnych narzedzi

Omawia proces zwrotu i reklamacji
towaréw

Dobiera metody badania poziomu
satysfakgiji 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

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje wtaczone do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji

Kwalifikacje

Kod kwalifikacji zarejestrowanej w ZRK

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje

Prowadzenie sprzedazy przez elektroniczne platformy sprzedazowe

14068

Zofia Les UNLIMITED



Nazwa Podmiotu certyfikujacego Zofia Les UNLIMITED

Program

Modut 1. Produkt i oferta sprzedazowa

e 0d pomystu do produktu - analiza potrzeb rynku i konkurenciji

e Tworzenie i modyfikacja produktu na podstawie istniejgcych rozwigzan
¢ Dobér opakowania i elementéw zwiekszajacych atrakcyjno$¢ produktu
e Elementy wplywajace na konwersje i wartos¢ oferty

Modut 2. Analiza rynku i wybér produktu

¢ Analiza kategorii produktowych i trendéw sprzedazowych
¢ Kryteria oceny potencjatu produktu

¢ Analiza konkurenciji i popytu

¢ QOcena rentownosci i potencjatu sprzedazowego

Modut 3. Dostawcy i negocjacje

e Wyszukiwanie i weryfikacja dostawcow

e Wspotpraca z dostawcami krajowymi i zagranicznymi
¢ Negocjowanie cen, warunkéw i terminéw realizacji

¢ Kalkulacja kosztéw, marzy i rentownosci produktu

Modut 4. Import i sprzedaz na rynku UE

e Numer EORI i podstawowe obowigzki importera

e Cto, VAT i koszty importu

¢ Organizacja transportu i wspétpraca z operatorem logistycznym

e Podstawowe wymagania przy wprowadzaniu produktéw na rynek UE

Modut 5. Sprzedaz na platformach marketplace

e Charakterystyka rynku marketplace

e Amazon Seller Central — zaktadanie i konfiguracja konta
¢ Przygotowanie i optymalizacja oferty produktowej

e Model FBA i koszty sprzedazy

e Brand Registry

* Narzedzia wspierajgce analize rynku i sprzedaz

Modut 6. Sprzedaz na rynkach zagranicznych

¢ Najwazniejsze platformy marketplace w Polsce i za granica
e Dobér platformy do produktu i rynku docelowego

¢ Przygotowanie oferty do sprzedazy zagranicznej

¢ Strategie skalowania sprzedazy

Modut 7. Wiasny sklep internetowy

¢ Modele i platformy sklepéw internetowych

¢ Wybér rozwigzania technologicznego

¢ Przygotowanie sklepu do sprzedazy

¢ Elementy wptywajace na uzytecznos$é i konwersje

Modut 8. Marketing i zwiekszanie sprzedazy

e Media spotecznosciowe jako kanat sprzedazy

e Google Ads, Meta Ads i Pinterest Ads

¢ Analityka i pomiar konwersji

¢ Remarketing i wykorzystanie danych sprzedazowych



¢ Influencer marketing — zasady skutecznej wspétpracy

Modut 9. Rozwéj marki i ekspansja zagraniczna

¢ Przygotowanie produktu do wejscia na nowe rynki

¢ Dostosowanie oferty do klienta zagranicznego
¢ Budowanie marki na rynkach zagranicznych
¢ Organizacja sprzedazy i obstugi klienta miedzynarodowego

Modut 10. Case study i warsztat praktyczny

¢ Analiza przypadku marki rozwijajgcej sprzedaz na rynkach zagranicznych

« Identyfikacja probleméw i dobér rozwigzan
e Przygotowanie wiasnej strategii sprzedazy online

Modut 11. Walidacja i egzamin

* Test teoretyczny

e Zadanie praktyczne zwigzane z przygotowaniem i prowadzeniem sprzedazy online
e Ocena osiagniecia efektéw uczenia sie

« Certyfikacja po uzyskaniu pozytywnego wyniku walidacji

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot /
temat

Modut

1. Produkt i
oferta
sprzedazowa

@B

Modut

2. Analiza
rynku i wybor
produktu

Modut

3. Dostawcy i
negocjacje

@B

Modut

4. Importi
sprzedaz na
rynku UE

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Wojciech
Woznica

Wojciech

Woznica

Wojciech
Woznica

Wojciech
Woznica

Data realizacji
zajec

01-12-2026

01-12-2026

01-12-2026

02-12-2026

02-12-2026

02-12-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

12:00

13:00

09:00

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

17:00

12:00

13:00

17:00

Liczba godzin

03:00

01:00

04:00

03:00

01:00

04:00



Przedmiot /
temat

Modut

5. Sprzedaz
na

platformach
marketplace

@D

Modut

6. Sprzedaz
na rynkach
zagranicznyc
h

Modut

7. Wiasny
sklep
internetowy

amp-

Modut

8. Marketing i
zwiekszanie
sprzedazy

Modut

9. Rozwdj
marki i
ekspansja
zagraniczna

@B

=B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidaciji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Kamil Grzesik

Kamil Grzesik

Kamil Grzesik

Kamil Grzesik

Wojciech
Woznica

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji
zajeé

03-12-2026

03-12-2026

03-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

05-12-2026

05-12-2026

05-12-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

12:00

13:00

09:00

11:00

12:00

09:15

12:00

13:00

Liczba godzin

38:00

29:00

04:00

05:00

44:00

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

17:00

11:00

12:00

15:15

12:00

13:00

17:00

Liczba godzin

03:00

01:00

04:00

02:00

01:00

03:15

02:45

01:00

04:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5600,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 147,37 PLN
Koszt osobogodziny netto 147,37 PLN
W tym koszt walidacji brutto 600,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 600,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 400,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 400,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 38:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

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 doswiadczeniem. Specjalizuje sie w tworzeniu sklepow internetowych oraz rozwigzan
dla firm i przedsiebiorstw dgzgcych do automatyzacji proceséw.



222
O Wojciech Woznica

‘ ' 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.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej, obejmujace prezentacje, materiaty dydaktyczne, éwiczenia
praktyczne, checklisty oraz materiaty pomocnicze dotyczgce sprzedazy online, marketplace, przygotowania oferty, analizy rentownosci i
dziatan marketingowych. Materiaty bedg stanowity praktyczne wsparcie w wykorzystaniu zdobytych podczas szkolenia kompetencji.

Warunki uczestnictwa

Uczestnik powinien mie¢ ukoriczone 18 lat oraz posiadac¢ kwalifikacje petng na poziomie 4 Polskiej Ramy Kwalifikacji (PRK).

Uczestnik nie musi posiadaé wczesniejszego doswiadczenia zawodowego w zakresie sprzedazy online ani doswiadczenia w
prowadzeniu sprzedazy za posrednictwem elektronicznych platform sprzedazowych.

Uczestnik powinien posiada¢ podstawowe umiejetnosci obstugi komputera i korzystania z Internetu.

Warunki techniczne

komputer stacjonarny lub laptop wyposazony w sprawng kamerg internetowg, mikrofon oraz gtosniki lub stuchawki;

stabilne potgczenie z Internetem umozliwiajgce ptynna transmisje audio-wideo; rekomendowana przepustowosc¢ tgcza — minimum 10
Mb/s pobierania i 2 Mb/s wysytania, przy czym w przypadku intensywnej pracy z materiatami multimedialnymi zalecane jest tacze o
wyzszych parametrach;

aktualny system operacyjny oraz aktualna wersja przegladarki internetowej, np. Google Chrome, Microsoft Edge, Mozilla Firefox lub Safari;
mozliwo$¢ korzystania z platformy szkoleniowej oraz funkcji udostepniania ekranu;
zalecany monitor o rozdzielczosci Full HD (1920 x 1080 px);

ciche i odpowiednio przygotowane stanowisko pracy, umozliwiajace niezaktécony udziat w szkoleniu.

Kontakt

SYLWIA CHYLEK

E-mail sylwia@dobrzewyszkoleni.pl
Telefon (+48) 729 835 005




