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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie ,Projektowanie i optymalizacja procesow sprzedazy w e-
commerce” skierowane jest do wtascicieli i pracownikéw przedsiebiorstw,
ktorzy chca rozwingé kompetencje w zakresie organizacji i usprawniania
sprzedazy internetowej. Adresowane jest do oséb zainteresowanych
uporzadkowaniem wiedzy o przebiegu procesu sprzedazy, obstudze
zamowien oraz poprawie doswiadczenia klienta. W szkoleniu moga
Grupa docelowa ustugi uczesthiczyé ost’)t{y odpowit?dzia.\lne lub prz.ygoto.wywane. do. .
odpowiedzialnosci za organizacje sprzedazy online, analize jej
efektywnosci i wdrazanie usprawnien, w tym wtasciciele sklepow
internetowych, menedzerowie, pracownicy dziatéw handlowych,
marketingu i obstugi klienta oraz specjali$ci e-commerce. Szkolenie jest
réwniez przeznaczone dla oséb rozpoczynajacych prace w handlu
internetowym oraz pracownikéw sprzedazy i marketingu tradycyjnego,
ktdrzy rozszerzajg swoje obowigzki o dziatania w kanatach cyfrowych.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 03-11-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do samodzielnego projektowania i optymalizacji proceséw sprzedazy w handlu
elektronicznym. Po ukoniczeniu szkolenia uczestnik mapuje proces sprzedazy od pozyskania klienta do obstugi
posprzedazowej, identyfikuje waskie gardta i zaktécenia oraz analizuje wskazniki efektywnosci poszczegdlnych etapéw.
Projektuje usprawnienia, koordynuje wspdtprace miedzy sprzedaza, marketingiem, obstuga klienta i logistyka oraz
monitoruje skutecznos¢ wprowadzanych zmian, uwzgledniajac

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wymienia podstawowe etapy procesu
sprzedazowego end-to-end w handlu
cyfrowym

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Opisuje dziatania realizowane na
poszczegdlnych etapach procesu

sprzedazowego w -
Test teoretyczny z wynikiem

Uczestnik charakteryzuje etapy procesu e-commerce (np. pozyskanie ruchu, .

. . generowanym automatycznie
sprzedazowego end to-end w handlu prezentacja oferty, zakup, obstuga
cyfrowym zamowienia,

obstuga posprzedazowa)

Wyjasnia znaczenie spéjnosci dziatan

na kolejnych etapach procesu

sprzedazowego Analiza dowodéw i deklaraciji
dla budowania doswiadczenia klienta

oraz efektywnosci sprzedazy

Wymienia gtéwne procesy zwigzane z
funkcjonowaniem sprzedazy

internetowej, w tym Test teoretyczny z wynikiem
dziatania marketingowe, sprzedazowe, generowanym automatycznie
obstuge klienta oraz procesy

logistyczne

Opisuje powigzania pomiedzy
procesami marketingu, sprzedazy,

Opisuje zaleznosci pomiedzy procesami obstugi klienta i logistyki Test teoretyczny z wynikiem
sprzedazy, w realizacji zaméwienia w handlu generowanym automatycznie
marketingu, obstugi klienta i logistyki cyfrowym raportowania

zréwnowazonego rozwoju (ESRS)

Wyjasnia znaczenie wspotpracy

pomiedzy obszarami marketingu,

sprzedazy, obstugi

klienta i logistyki dla sprawnego Analiza dowodéw i deklaraciji
funkcjonowania sprzedazy internetowej

oraz satysfakcji

klienta



Efekty uczenia sie

Wyjasnia znaczenie spdjnosci procesu
zakupowego
dla doswiadczenia klienta

Identyfikuje waskie gardta i zaktécenia
w procesie sprzedazy online

Opisuje metody mapowania i analizy
proceséw
sprzedazowych w e-commerce

Kryteria weryfikacji

Definiuje pojecie spéjnosci procesu
zakupowego w handlu cyfrowym

Wskazuje elementy procesu
zakupowego wplywajace na
doswiadczenie klienta (np.
prezentacja oferty, proces sktadania
zamowienia, komunikacja z klientem,
obstuga

posprzedazowa)

Wyjasnia wptyw spéjnosci dziatan
realizowanych na kolejnych etapach
procesu

zakupowego na satysfakcje klienta oraz

skutecznos$¢ sprzedazy

Wyjasnia pojecie waskich gardet oraz
zaktécen w procesie sprzedazy
internetowej

Wskazuje przyktadowe sytuacje w
procesie sprzedazy online, w ktérych
moga

wystepowac waskie gardta lub
zaktdcenia (np. w procesie sktadania
zamowienia,

ptatnosci, realizacji dostawy lub obstugi

klienta)

Rozpoznaje potencjalne przyczyny
wystepowania waskich gardet lub
zaktécen w

procesie sprzedazy internetowej

Wyjasnia znaczenie mapowania
proceséw sprzedazowych w
zarzadzaniu sprzedaza w
e-commerce

Wymienia przyktady metod mapowania i

analizy proceséw sprzedazowych (np.
mapowanie procesu, analiza sciezki
klienta, analiza etapéw procesu
sprzedazy

Opisuje sposob wykorzystania
mapowania proceséw do
identyfikowania probleméw i
mozliwos$ci usprawnienia procesu
sprzedazy

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Wskazuje podstawowe wskazniki
efektywnosci

poszczegolnych etapéw procesu
sprzedazy online

Mapuje proces sprzedazy od
pozyskania
klienta do obstugi posprzedazowej

Identyfikuje waskie gardta w przebiegu
procesu zakupowego

Kryteria weryfikacji

Wymienia przyktady wskazZnikéw
efektywnosci stosowanych w analizie
procesu

sprzedazy w e-commerce (np.
wspoétczynnik konwersji, liczba
porzuconych koszykéw,

czas realizacji zamoéwienia)

Wyjasnia znaczenie poszczegoélnych
wskaznikéw w ocenie efektywnosci
etapéw

procesu sprzedazy online

Wskazuje przyktady sytuacji, w ktérych
analiza wskaznikéw efektywnos$ci moze
prowadzi¢ do optymalizacji procesu
sprzedazy

Identyfikuje etapy procesu sprzedazy w
handlu cyfrowym od pozyskania klienta
do

obstugi posprzedazowej

Przedstawia przebieg procesu
sprzedazy w formie uporzadkowanego
schematu lub

mapy procesu

Uwzglednia w mapie procesu dziatania
realizowane w obszarze marketingu,
sprzedazy, obstugi klienta oraz logistyki

Analizuje przebieg procesu zakupowego
w handlu cyfrowym w celu wskazania
etapow, na ktérych moga wystepowaé
utrudnienia dla klienta

Rozpoznaje miejsca w procesie
zakupowym, w ktérych moga pojawiaé
sie opdznienia,

btedy lub spadek konwersiji

Wskazuje mozliwe przyczyny
wystepowania waskich gardet w
procesie zakupowym

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Projektuje usprawnienia organizacji
procesu
sprzedazy

Koordynuje dziatania miedzy sprzedaza,
marketingiem, obstuga i logistyka

Monitoruje sprawnos¢ przebiegu
procesu
sprzedazy

Kryteria weryfikacji

Analizuje przebieg procesu sprzedazy w
celu identyfikacji obszarow
wymagajacych

usprawnienia

Proponuje rozwigzania usprawniajgce
organizacje procesu sprzedazy w
handlu

cyfrowym

Uzasadnia proponowane usprawnienia
w odniesieniu do poprawy efektywnosci
sprzedazy oraz doswiadczenia klienta

Identyfikuje zadania realizowane przez
poszczegdlne obszary zaangazowane w
proces

sprzedazy w handlu cyfrowym
(marketing, sprzedaz, obstuga klienta,
logistyka)

Dobiera dziatania zapewniajace
spéjnosé wspotpracy pomiedzy
wskazanymi obszarami

w realizacji procesu sprzedazy

Rozwiazuje sytuacje wymagajace
uzgodnienia dziatan pomiedzy
obszarami

marketingu, sprzedazy, obstugi klienta i
logistyki

Identyfikuje wskazniki wykorzystywane
do oceny sprawnosci przebiegu procesu
sprzedazy w handlu cyfrowym

Analizuje dane dotyczace przebiegu
procesu sprzedazy w celu oceny jego
efektywnosci

Wskazuje obszary procesu sprzedazy
wymagajace poprawy na podstawie
analizy

dostepnych danych

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Debata swobodna

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Analizuje dane dotyczace
poszczegolnych

etapéw procesu sprzedazy w celu
identyfikacji mozliwos$ci optymalizacji

Wykazuje orientacje procesowa i
koncentracje na catosciowym
doswiadczeniu klienta

Ponosi odpowiedzialno$¢ za
spo6jnosé i jakos¢ procesow
sprzedazowych

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje dane dotyczace
poszczegolnych etapéw procesu
sprzedazy w ecommerce (np. liczba
odwiedzin, konwersja, porzucenia
koszyka, liczba zaméwien)

Analizuje dane sprzedazowe w celu
okreslenia efektywnosci
poszczegolnych etapow

procesu sprzedazy online

Wskazuje obszary procesu sprzedazy
wymagajace usprawnienia na
podstawie analizy

danych

Uwzglednia wptyw poszczegéinych
etapow procesu sprzedazy na
cato$ciowe

doswiadczenie klienta

Wykazuje gotowos¢ do wspétpracy z
réznymi obszarami organizacji w celu
zapewnienia spéjnosci procesu
sprzedazy

Podejmuje dziatania ukierunkowane na
poprawe jakosci doswiadczenia klienta
na

réznych etapach procesu zakupowego

Uwzglednia znaczenie spéjnosci dziatan
realizowanych w réznych obszarach
procesu

sprzedazy dla jakosci obstugi klienta

Wykazuje gotowos$¢ do reagowania na
nieprawidtowosci lub zaktécenia w
przebiegu

procesu sprzedazy

Podejmuje dziatania sprzyjajace
utrzymaniu wysokiej jakosci realizacji
procesu

sprzedazy w handlu cyfrowym

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Dba o wspétprace miedzy
zespotami zaangazowanymi w
realizacje procesu

Wykazuje gotowos¢ do ciggtego
doskonalenia procesoéw sprzedazowych

Wykazuje orientacje na
doskonalenie doswiadczenia klienta w
procesie zakupowym

Kryteria weryfikacji

Dostrzega znaczenie wspétpracy
pomiedzy zespotami zaangazowanymi
w realizacje

procesu sprzedazy (np. marketing,
sprzedaz, obstuga klienta, logistyka)

Wykazuje gotowos¢ do wspierania
przeptywu informacji pomiedzy
zespotami

uczestniczacymi w procesie sprzedazy

Podejmuje dziatania sprzyjajace
budowaniu efektywnej wspétpracy
pomiedzy

zespotami w celu zapewnienia sprawnej
realizacji procesu sprzedazy

Dostrzega potrzebe monitorowania i
doskonalenia proceséw sprzedazowych
w

odpowiedzi na zmiany rynkowe oraz
potrzeby klientow

Wykazuje otwartos¢ na wprowadzanie
usprawnien w organizacji procesu
sprzedazy w

oparciu o analize danych oraz
informacje zwrotne od klientéw

Podejmuje dziatania ukierunkowane na
identyfikowanie mozliwosci
usprawnienia

przebiegu procesu sprzedazy

Wyjasnia znaczenie doswiadczenia
klienta w procesie zakupowym w e-
commerce

Wskazuje przyktady dziatan
sprzyjajacych poprawie doswiadczenia
klienta na

poszczegolnych etapach procesu
zakupowego

Opisuje sposob uwzgledniania potrzeb i
opinii klientéw w doskonaleniu procesu
sprzedazy online

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wyjasnia znaczenie wprowadzania
zmian w procesach sprzedazy w celu
zwiekszania

efektywnosci dziatania
przedsigbiorstwa

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Wspiera wprowadzanie zmian Wskazuje przyktady dziatan
usprawniajgcych proces sprzedazy w wspierajgcych usprawnianie proceséw . L. .
L . Analiza dowodoéw i deklaraciji
organizacji sprzedazowych w
organizacji

Opisuje spos6b wspotpracy z innymi

cztonkami zespotu przy wprowadzaniu Obserwacja w warunkach
zmian w symulowanych

procesie sprzedazy

Kwalifikacje i kompetencje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawieraja opis efektéw 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 walidac;ji?

TAK

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

TAK

Program

Pretest - weryfikacja poziomu wiedzy przed rozpoczeciem szkolenia - 10 min.
1. Charakterystyka procesu sprzedazy w handlu elektronicznym - zajecia teoretyczne - 1 godzina 30 minut

e Etapy procesu sprzedazowego od pozyskania klienta, przez zakup i realizacje zaméwienia, do obstugi posprzedazowe;.

e Zaleznosci pomiedzy marketingiem, sprzedazg, obstuga klienta i logistyka.

e Znaczenie spéjnosci procesu zakupowego dla doswiadczenia klienta i efektywnos$ci sprzedazy.

¢ Przyporzadkowanie dziatan i odpowiedzialno$ci do poszczegdlnych etapéw procesu sprzedazy na przyktadzie sklepu internetowego.
¢ Analiza wptywu komunikacji, dostepnosci produktu, ptatnosci i dostawy na doswiadczenie klienta.



Modut 2. Mapowanie procesu sprzedazy i Sciezki klienta — zajecia praktyczne - 1 godzina 25 minut

e Metody mapowania proceséw sprzedazowych i analizy $ciezki klienta.

e Zasady okreslania etapdw procesu, punktéw styku z klientem i powigzan pomiedzy dziatami.

e Opracowanie mapy procesu sprzedazy od pozyskania klienta do obstugi posprzedazowe;.

¢ Uwzglednienie na mapie dziatart marketingowych, sprzedazowych, obstugowych i logistycznych.

Modut 3. Identyfikowanie zaktécen w procesie zakupowym — zajecia praktyczne - 1 godzina 45 minut

¢ Rodzaje waskich gardet i zaktécen wystepujacych w sprzedazy internetowej.

e Rozréznianie przyczyn, objawow i skutkdw problemdéw w procesie zakupowym.

¢ Analiza $ciezki zakupowej w przyktadowym sklepie internetowym.

¢ |dentyfikowanie, okreslanie miejsc powodujgcych opdznienia, btedy, porzucenia koszyka lub spadek konwersji.

Modut 4. Analiza danych i wskaznikéw efektywnosci procesu sprzedazy - zajecia praktyczne - 2 godziny 10 minut

¢ Podstawowe wskazniki efektywnosci poszczegdlnych etapéw sprzedazy internetowe;j.

e Znaczenie wspotczynnika konwersji, porzucen koszyka i czasu realizacji zamoéwienia.

o Zrédta danych wykorzystywanych do oceny sprawnoéci procesu sprzedazy.

e Doboér wskaznikdw do poszczegdlnych etapdw procesu.

¢ Obliczanie, poréwnywanie, formutowanie i interpretowanie wskaznikédw na podstawie przyktadowych danych, obszaréw wymagajacych
optymalizacji.

Modut 5. Projektowanie usprawnien organizacji procesu sprzedazy - zajecia teoretyczne - 1 godzina 40 minut

e Zasady projektowania zmian poprawiajgcych efektywnos¢ sprzedazy i doswiadczenie klienta.

e Kryteria wyboru usprawnien: spodziewany efekt, wykonalno$é, koszt i ryzyko.

e Opracowanie propozycji zmian na podstawie zidentyfikowanych probleméw i analizy danych.

¢ Projektowanie usprawnien w sktadaniu zamdéwienia, ptatnosciach, realizacji dostawy i obstudze posprzedazowe;j.

Modut 6. Koordynowanie dziatann marketingu, sprzedazy, obstugi klienta i logistyki — zajecia praktyczne - 1 godzina 30 minut

e Zasady podziatu zadan i odpowiedzialnosci w procesie sprzedazy.

e Znaczenie przeptywu informacji i wspétpracy miedzy zespotami.

¢ Uzgadnianie sposobu przekazywania informacji i reagowania na zaktdcenia.
¢ Rozwigzywanie sytuacji wymagajacych wspotpracy kilku dziatow.

Modut 7. Monitorowanie sprawnosci procesu i ciagte doskonalenie - zajecia praktyczne - 1 godzina 40 minut

e Zasady monitorowania przebiegu procesu sprzedazy..

e Okreslanie wartosci docelowych wskaznikéw, czestotliwosci pomiaru i odpowiedzialnosci za wyniki.
¢ Przygotowanie arkusza monitorowania procesu sprzedazy.

¢ Analiza wynikédw po wdrozeniu usprawnien.

e Opracowanie dziatan korygujacych w odpowiedzi na pogorszenie wynikow.

Modut 8. Przygotowanie planu wdrozenia usprawnien — zajecia praktyczne 2 godziny 10 minut

¢ Elementy planu wdrozenia zmiany: zadania, terminy, zasoby, odpowiedzialnos$¢ i ryzyka.

e Sposoby wspierania pracownikow i wspotpracy zespotdw podczas wdrazania zmian.

e Opracowanie projektu usprawnienia procesu sprzedazy dla przedstawionego przypadku przedsigbiorstwa.
¢ Przygotowanie harmonogramu wdrozenia i przypisanie odpowiedzialnosci

Modut 9. Planowanie rozwoju procesu sprzedazy w e-commerce — zajecia praktyczne 50 minut

e Omdwienie proponowanych zmian i uwzglednienie informacji zwrotne;j.
e Opracowanie planu dziatan usprawniajacych proces sprzedazy: ustalenie priorytetéw, termindéw realizacji i os6b odpowiedzialnych.
e Dobor wskaznikdw oceny skutecznosci zaplanowanych dziatan oraz okreslenie sposobu monitorowania postepow.

Sposob realizacji ustugi w formule online

Ustuga jest realizowana zdalnie, w czasie rzeczywistym, za posrednictwem platformy LiveWebinar. Trener prowadzi zajecia z
wykorzystaniem prezentaciji, udostepniania ekranu, czatu oraz materiatéw roboczych przekazywanych uczestnikom w formie
elektroniczne;j.

W czesci praktycznej uczestnicy wykonujg éwiczenia indywidualne i zespotowe na podstawie przygotowanych studiéw przypadkuy,
przyktadowych danych sklepu internetowego, schematéw proceséw oraz arkuszy analitycznych. Trener przedstawia sposéb wykonania
zadania, a nastepnie uczestnicy samodzielnie opracowujg rozwigzania, ktére sg omawiane podczas zaje¢.



Cwiczenia obejmujg mapowanie procesu sprzedazy, identyfikowanie waskich gardet, obliczanie wskaznikéw, projektowanie usprawnier
oraz uzgadnianie wspotpracy miedzy dziatami. Wykorzystywane sg arkusz kalkulacyjny, narzedzie do tworzenia schematéw, srodowisko
demonstracyjne sklepu i materiaty elektroniczne. Kazdy uczestnik przygotowuje wtasne rezultaty pracy.

Organizacja czasu szkolenia: liczba godzin ustugi — 18:

e 1 godzina ustugi = 60 minut.

e Liczba godzin teoretycznych — 2 godziny 10 minut.

e Liczba godzin praktycznych — 15 godzin 50 minut.

e Walidacja — 1 godzina.

e Przerwy - 2 godziny 15 minut

e (Czes¢ szkoleniowa obejmuje 18 godzin: 20% teorii i 80% zaje¢ praktycznych.
e Dzien 1 - 08:00-16:00

e Dzien 2 - 08:00-15:30

e Dzien 3 - 08:00-10:30

e Przerwy wliczaja sie do czasu trwania ustugi.

Walidacja — test wiedzy online i zadanie praktyczne z zakresu tematycznego szkolenia

e Forma: test teoretyczny w formie pisemnej oraz zadanie praktyczne — studium przypadku w formie pisemne;j.

e taczny czas walidacji: 60 minut.

e Czas wykonania testu: 60 minut.

e Prog zaliczenia: minimum 80%

¢ Metoda: test online w formie pisemnej sktadajagcy sie z 20 pytar zamknietych z wynikiem generowanym automatycznie oraz
indywidualne zadanie praktyczne oceniane przez walidatora.

¢ Narzedzie: na czacie platformy LiveWebinar zostanie podany link do Google Forms z testem.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 46

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

, . Prowadzacy L. . i . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Pretest

- weryfikacja
poziomu L Justyna

. Zajecia 04-11-2026 08:00 08:10 00:10
wiedzy przed Walas-Ryba

rozpoczeciem
szkolenia



Przedmiot /
temat

Charakterysty
ka procesu
sprzedazy w
handlu
elektroniczny
m - Etapy
procesu
sprzedazowe
go od
pozyskania
klienta, przez
zakup i
realizacje
zamowienia,
do obstugi
posprzedazo
wej.

Charakterysty
ka procesu
sprzedazy w
handlu
elektroniczny
m-
Zaleznosci
pomiedzy
marketingiem,
sprzedaza,
obstuga
klienta i
logistyka.

Charakterysty
ka procesu
sprzedazy w
handlu
elektroniczny
m - Znaczenie
spojnosci
procesu
zakupowego
dlia
doswiadczeni
aklienta i
efektywnosci
sprzedazy.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Data realizacji
zajeé

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

Godzina
rozpoczecia

08:10

08:20

08:40

Godzina
zakonczenia

08:20

08:40

09:00

Liczba godzin

00:10

00:20

00:20



Przedmiot /
temat

Charakterysty
ka procesu
sprzedazy w
handlu
elektroniczny
m-
Przyporzadko
wanie dziatan
i
odpowiedzial
nosci do
poszczegolny
ch etapéw
procesu
sprzedazy na
przyktadzie
sklepu
internetowego

Charakterysty
ka procesu
sprzedazy w
handlu
elektroniczny
m - Analiza
wptywu
komunikacji,
dostepnosci
produktu,
ptatnosci i
dostawy na
doswiadczeni
e klienta.

oD

Mapowanie
procesu
sprzedazy i
Sciezki klienta
- Metody
mapowania
proceséw
sprzedazowyc
h i analizy
Sciezki
klienta.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Data realizacji
zajeé

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:20

09:40

09:55

Godzina
zakonczenia

09:20

09:40

09:55

10:10

Liczba godzin

00:20

00:20

00:15

00:15



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy . X , i Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Mapowanie

procesu

sprzedazy i

Sciezki klienta

- Zasady

okreslania .

etapow Zajecia Karo!lna 04-11-2026 10:10 10:30 00:20
Grosicka

procesu,

punktéw

styku z

klientem i

powigzan

pomiedzy

dziatami.

Mapowanie

procesu

sprzedazy i

$ciezki klienta

- Opracowanie i

L Karolina

mapy procesu Zajecia X 04-11-2026 10:30 10:50 00:20
. Grosicka

sprzedazy od

pozyskania

klienta do

obstugi

posprzedazo

wej.

Mapowanie
procesu
sprzedazy i
$ciezki klienta
Uwzglednieni .
. I Karolina
e na mapie Zajecia R 04-11-2026 10:50 11:20 00:30
o Grosicka
dziatan
marketingowy
ch,
sprzedazowyc
h,
obstugowych i
logistycznych.

- Przerwa - 04-11-2026 11:20 11:35 00:15



Przedmiot /
temat

Identyfikowan
ie zaktécen w
procesie
zakupowym -
Rodzaje
waskich
gardet i
zakiécen
wystepujacyc
h w sprzedazy
internetowe;j.

Identyfikowan
ie zaktécen w
procesie
zakupowym -
Rozréznianie
przyczyn,
objawéw i
skutkéw
probleméw w
procesie
zakupowym.

Identyfikowan
ie zaktécen w
procesie
zakupowym -
Analiza
Sciezki
zakupowej w
przyktadowy
m sklepie
internetowym.

Identyfikowan
ie zaktécen w
procesie
zakupowym -
Identyfikowan
ie, okreslanie
miejsc
powodujacych
opodznienia,
btedy,
porzucenia
koszyka lub
spadek
konwersji.

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Data realizacji
zajeé

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

Godzina
rozpoczecia

11:35

11:50

12:20

12:50

13:20

Godzina
zakonczenia

11:50

12:20

12:50

13:20

13:50

Liczba godzin

00:15

00:30

00:30

00:30

00:30



Przedmiot /
temat

Analiza
danychii
wskaznikow
efektywnosci
procesu
sprzedazy -
Podstawowe
wskazniki
efektywnosci
poszczegolny
ch etapéw
sprzedazy
internetowe;j.

Analiza
danychi
wskaznikow
efektywnosci
procesu
sprzedazy -
Znaczenie
wspotczynnik
a konwersji,
porzucen
koszyka i
czasu
realizacji
zamowienia.

Analiza
danychii
wskaznikow
efektywnosci
procesu
sprzedazy -
Zrédta danych
wykorzystywa
nych do oceny
sprawnosci
procesu
sprzedazy.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Data realizacji
zajeé

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

Godzina
rozpoczecia

13:50

14:20

14:40

Godzina
zakonczenia

14:20

14:40

15:10

Liczba godzin

00:30

00:20

00:30



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Analiza
danychii
wskaznikow
efektywnosci
procesu
sprzedazy -
Dobér
wskaznikow
do
poszczegolny
ch etapéw
procesu.

Karolina

Zaieci
ajgcia Grosicka

Analiza
danychi
wskaznikow
efektywnosci
procesu
sprzedazy -
Obliczanie,
poréwnywani
e,

formutowanie Karolina

i Zajecia Grosicka
interpretowan
ie
wskaznikow
na podstawie
przyktadowyc
h danych,
obszaréw
wymagajacyc
h
optymalizacji.

Projektowanie
usprawnien
organizacji
procesu
sprzedazy -
Zasady

Karolina
projektowania

. Zajecia Grosicka
zmian

poprawiajacyc

h

efektywnosé

sprzedazy i

doswiadczeni

e klienta.

Data realizacji
zajeé

04-11-2026

04-11-2026

05-11-2026

Godzina
rozpoczecia

15:10

15:30

08:00

Godzina
zakonczenia

15:30

16:00

08:20

Liczba godzin

00:20

00:30

00:20



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Projektowanie
usprawnien
organizacji
procesu
sprzedazy -
Kryteria Zajecia
wyboru
usprawnien:
spodziewany
efekt,
wykonalnosé,
koszt i ryzyko.

Projektowanie
usprawnien
organizacji
procesu
sprzedazy -
Opracowanie
propozyciji Zajecia
zmian na
podstawie
zidentyfikowa
nych
problemoéw i
analizy
danych.

Projektowanie
usprawnien
organizacji
procesu
sprzedazy -
Projektowanie
usprawnien w
sktadaniu
zamowienia,
ptatnosciach,
realizacji

Zajecia

dostawy i
obstudze
posprzedazo
wej.

Przerwa

ez3-

Prowadzacy

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Data realizacji
zajeé

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

Godzina
rozpoczecia

08:20

08:40

09:10

09:40

Godzina
zakonczenia

08:40

09:10

09:40

09:50

Liczba godzin

00:20

00:30

00:30

00:10



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Koordynowani
e dziatan
marketingu,
sprzedazy,
obstugi
klienta i
logistyki - Zajecia
Zasady
podziatu
zadan i
odpowiedzial
nosci w
procesie
sprzedazy.

Koordynowani
e dziatan
marketingu,
sprzedazy,
obstugi
klienta i
logistyki -
Znaczenie
przeptywu
informac;ji i
wspotpracy
miedzy
zespotami.

Zajecia

Koordynowani
e dziatan
marketingu,
sprzedazy,
obstugi
klienta i
logistyki - Zajecia
Uzgadnianie
sposobu
przekazywani
a informacji i
reagowania
na

zakidcenia.

Prowadzacy

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Data realizacji
zajeé

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:50

10:20

10:40

Godzina
zakonczenia

10:20

10:40

11:00

Liczba godzin

00:30

00:20

00:20



Przedmiot /
temat

Koordynowani
e dziatan
marketingu,
sprzedazy,
obstugi
klienta i
logistyki -
Rozwigzywani
e sytuaciji
wymagajacyc
h wspétpracy
kilku dziatéw.

an-

Monitorowani
e sprawnosci
procesu i
ciagte
doskonalenie
- Okreslanie
wartosci
docelowych
wskaznikow,
czestotliwosci
pomiaru.

Monitorowani
e sprawnosci
procesu i
ciagte
doskonalenie
Przygotowani
e arkusza
monitorowani
a procesu
sprzedazy.

Monitorowani
e sprawnosci
procesu i
ciagte
doskonalenie
- Analiza
wynikéw po
wdrozeniu
usprawnien.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Karolina

Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Data realizacji
zajeé

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

Godzina
rozpoczecia

11:00

11:20

11:40

12:00

12:20

Godzina
zakonczenia

11:20

11:40

12:00

12:20

12:50

Liczba godzin

00:20

00:20

00:20

00:20

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Monitorowani
e sprawnosci
procesu i
ciagte
doskonalenie
- Opracowanie Zajecia
dziatan
korygujacych
w odpowiedzi
na
pogorszenie
wynikow.

- Przerwa

Przygotowani
e planu
wdrozenia
usprawnien -
Elementy
planu
wdrozenia
zmiany:
zadania,
terminy,
zasoby,
odpowiedzial
nos¢ i ryzyka.

Zajecia

Przygotowani
e planu
wdrozenia
usprawnien -
Sposoby
wspierania Zajecia
pracownikow i
wspotpracy
zespotéw
podczas
wdrazania
zmian.

Prowadzacy

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Data realizacji
zajeé

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

Godzina
rozpoczecia

12:50

13:20

13:50

14:20

Godzina
zakonczenia

13:20

13:50

14:20

14:40

Liczba godzin

00:30

00:30

00:30

00:20



Przedmiot /
temat

Przygotowani
e planu
wdrozenia
usprawnien -
Opracowanie
projektu
usprawnienia
procesu
sprzedazy dla
przedstawion
ego
przypadku
przedsiebiorst
wa.

Przygotowani
e planu
wdrozenia
usprawnien -
Przygotowani
e
harmonogram
u wdrozenia i
przypisanie
odpowiedzial
nosci.

Planowanie
rozwoju
procesu
sprzedazy w
e-commerce -
omowienie
proponowany
ch zmian

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Karolina
Grosicka

Data realizacji
zajeé

05-11-2026

05-11-2026

06-11-2026

Godzina
rozpoczecia

14:40

15:10

08:00

Godzina
zakonczenia

15:10

15:30

08:30

Liczba godzin

00:30

00:20

00:30



Przedmiot /
temat

Planowanie
rozwoju
procesu
sprzedazy w
e-commerce -
Opracowanie
planu dziatan
usprawniajacy
ch proces
sprzedazy:
ustalenie
priorytetow,
terminéw
realizacji i
osoéb
odpowiedzial
nych

Planowanie
rozwoju
procesu
sprzedazy w
e-commerce -
Dobér
wskaznikow
oceny
skutecznosci
zaplanowanyc
h dziatan oraz
okreslenie
sposobu
monitorowani
a postepow

am-

-

Typ

Prowadzac
aktywnosci acy

Karolina

Zaieci
ajgcia Grosicka

Zaiecia Karolina
i
Je Grosicka

Przerwa -

Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidaciji

w tym suma przerw

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
06-11-2026 08:30 08:50
06-11-2026 08:50 09:15
06-11-2026 09:15 09:30
06-11-2026 09:30 10:30

Liczba godzin

18:00

14:45

01:00

02:15

Liczba godzin

00:20

00:25

00:15

01:00



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 21:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 192,00 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 6 192,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 344,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 344,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 18:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Karolina Grosicka

‘ ' Dr n. pr. Karolina Grosicka to prawniczka i menedzerka obszaru ESG oraz compliance, zatozycielka i
dyrektorka zarzadzajgca wiasnej praktyki doradczej ,dr Karolina Grosicka Legal & Compliance”,
skoncentrowanej na wdrazaniu standardéw zréwnowazonego rozwoju, tadu korporacyjnego i
zgodnosci oraz na przektadaniu wymogoéw regulacyjnych na dziatajgce procesy biznesowe. tgczy
doswiadczenie regulacyjne ESG i compliance z praktykg instytucji finansowych: Bank Pekao S.A.,
PKO Bank Polski oraz ING Polska. Posiada doswiadczenie w sporzgdzaniu raportéw i deklaracji
$rodowiskowych. Réwnolegle petni funkcje managerki ds. doradztwa srodowiskowego i ESG w
PCDK Group oraz dziata w srodowiskach eksperckich zwigzanych ze zréwnowazonymi finansami.
Jest réwniez aktywng autorkg tresci z obszaru compliance i ESG oraz autorkg opracowania
dotyczacego sygnalistéw w przedsiebiorstwie , co wzmacnia jej kompetencje w projektowaniu
L<twardych” elementéw raportowania i ujawnien. Posiada kompetencje spetniajgce wymogi okreslone
w §6 rozporzadzenia Ministra Funduszy | polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w sprawie



rejestru podmiotéw $wiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U. z 2023 r. poz. 1686) oraz posiada 3 lata
doswiadczenia w obszarze zwigzanym ze zrbwnowazonym rozwojem oraz zielong transformacja.
Karolina Grosicka posiada minimum 100-godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen.

222

o Justyna Walas-Ryba

‘ ' Justyna Walas-Ryba - trenerka biznesu, ekspertka w obszarze compliance, ESG i zréwnowazonego
rozwoju. W latach 2020-2024 petnita funkcje Menedzera ds. Compliance i ESG w Grupie
Kapitatowej Eurocash, gdzie odpowiadata za wdrozenie proceséw compliance i ESG, w tym za
przygotowanie raportéw CSR. Oznacza to praktyczne doswiadczenie w przygotowywaniu
dokumentéw z zakresu raportowania niefinansowego na potrzeby przedsiebiorstwa, zdobyte w
ramach obowigzkéw realizowanych w strukturze grupy kapitatowej. Nastepnie petnita funkcje
Dyrektorki ds. ESG w Moore Polska, a obecnie jako Prezeska Ecoris sp. z 0.0. nadzoruje procesy
wdrozenia ESG w spoétkach i grupach kapitatowych. Jej doswiadczenie obejmuje rowniez
prowadzenie specjalistycznych szkolen i programoéw rozwojowych z zakresu raportowania ESG,
raportowania zrownowazonego rozwoju oraz analizy podwojnej istotnosci, realizowanych w latach
2023-2025 dla przedsiebiorstw i instytucji, m.in. Eurocash S.A., Grupy Tauron, Grupy Esotiq &
Henderson, PKO BP, DM BOS S.A., Ministerstwa Aktywéw Paristwowych, GK Pamapol, PEWIK
Gdynia, Baltic Container Terminal Gdynia, WASKO, LechDrob i Moore Polska.

Posiada minimum 5-letnie doswiadczenie w obszarze zarzadzania zmiang lub zarzadzania
zasobami ludzkimi, doswiadczenie w obszarze zrbwnowazonego rozwoju i zielonej transformacji
oraz posiada minimum 100-godzinne doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych. W
ciggu 5 lat przed publikacja ustugi prowadzita szkolenia w tej lub podobnej tematyce.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczeniu szkolenia otrzyma imienny certyfikat potwierdzajgcy ukornczenie szkolenia ,Projektowanie i optymalizacja
procesow sprzedazy w e-commerce”, wydany przez Fundacje Biznes Odpowiedzialny Spotecznie, zawierajgcy zakres tematyczny, liczbe
godzin oraz potwierdzenie nabytych efektéw uczenia sie.

Warunki uczestnictwa

Warunki zaliczenia ustugi

Warunkiem zaliczenia ustugi jest uczestnictwo w co najmniej 80% catkowitej liczby godzin szkolenia, przy czym jedna godzina szkolenia
oznacza 60 minut uczestnictwa w zajeciach online prowadzonych w czasie rzeczywistym. Dla ustugi obejmujacej 18 godzin zegarowych
oznacza to obowigzek uczestnictwa w co najmniej 15 godzinach zegarowych, co powinno zosta¢ potwierdzone na podstawie raportow
logowan kazdego uczestnika. Zaliczenie szkolenia nastepuje po spetnieniu warunku obecnos$ci oraz po pozytywnym ukorczeniu walidacji,
obejmujacej test teoretyczny i zadanie praktyczne, zgodnie z kryteriami okreslonymi w karcie ustugi.

Raporty z logowania zawieraja:

¢ petng nazwe firmy kierujgcej uczestnika na szkolenie, numer ID ustugi oraz date przeprowadzenia szkolenia;
¢ imie i nazwisko uczestnika oraz date i godzine rozpoczecia i zakoiczenia kazdego logowania;
¢ catkowity czas aktywnej obecnosci na platformie, wyrazony w minutach.

Informacje dodatkowe

e Uczestnicy nie muszg wykazywac sie minimalnym doswiadczeniem/stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowe;j.

e Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych, tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 60 minut. Walidacja i przerwy
wliczaja sie w czas trwania ustugi. Przerwy sygnalizowane sa przez osobe prowadzaca i zapisywane na czacie w platformie
szkoleniowe;j.



e Ustuga jest realizowana przez podmiot spetniajgcy wymagania okreslone w Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z

dnia 28.07.2023 r. w sprawie rejestru podmiotéw $wiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U. z 2023 r. poz. 1686). Ustuga musi byé
realizowana oraz walidowana/weryfikowana zgodnie z wymogami okreslonymi w wyzej wymienionym Rozporzadzeniu.

Ustuga zwolniona z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT w zw. z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia MF z 20.12.2013
r.

Warunki techniczne

Platforma do zaje¢ oraz walidacji - LiveWebinar

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwo$¢ korzystania z urzadzenia wyposazonego w stabilne tagcze internetowe o
przepustowosci co najmniej 10 Mb/s oraz zaktualizowana przegladarke internetowa (Chrome, Edge, Firefox lub Safari).

1. Urzadzenia stacjonarne i przenosne (komputery PC / laptopy):

Procesor: minimum dwurdzeniowy 2,0 GHz (zalecany czterordzeniowy 2,5 GHz lub wyzszy).

Pamie¢ RAM: minimum 4 GB (zalecane 8 GB).

System operacyjny: Windows 10 lub nowszy / macOS 11 lub nowszy / Linux Ubuntu 20.04 lub nowszy / ChromeOS.
Ekran o rozdzielczosci min. 1366x768 pikseli (zalecane Full HD).

Kamera internetowa oraz mikrofon (wbudowane lub zewnetrzne).

Dostep do platformy wideokonferencyjnych (LifeWebinar).

2. Urzadzenia mobilne (smartfony i tablety):

System operacyjny: Android 10 lub nowszy / i0S 14 lub nowszy.

Pamie¢ RAM: minimum 3 GB (zalecane 4 GB).

Procesor: minimum 1,8 GHz (zalecany 2,0 GHz lub wyzszy, o$miordzeniowy).
Zainstalowana aplikacja do obstugi szkolenia (LifeWebinar).

Mozliwo$¢ wyswietlania prezentacji oraz udziatu w interakgiji (czat, testy, ankiety).

3. Zalecenia dodatkowe:

W celu zminimalizowania probleméw technicznych rekomenduje sie korzystanie z komputera stacjonarnego lub laptopa z przewodowym
potgczeniem internetowym oraz uzycie zestawu stuchawkowego z mikrofonem. Uczestnik powinien przed rozpoczeciem szkolenia
przetestowac¢ dziatanie sprzetu i tacza.

4.Kody dostepowe do ustugi: https://livewebinar.com/860-895-234

Link wygasnie po zakoriczeniu szkolenia - 06.11.2026 o godzinie 10:05.

Uczestnicy, trener oraz Operator drogg mailowa otrzymajag dostep tj. link i hasto przed rozpoczeciem szkolenia.

Kontakt

Natalia Wiluk

ﬁ E-mail rozwojowe@bosfundacja.pl

Telefon (+48) 694 944 583



