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Opis sektora

Sektor ,,Handel z e-commerce” stanowi sktadowg Handlu ogétem obejmujac sprzedaz
towarow i ustug realizowang cyfrowo, a jego istotg jest catos¢ zintegrowanego taricucha
wartosci poczgwszy od pozyskania klientow, prezentacji im oferty, analityki danych,
ptatnosci, realizacja zaméwien, dostaw, i zwrotéw, a na obstudze klienta skofczywszy w
réznych ujeciach modeli biznesowych?®. W ujeciu makroekonomicznym na szczegdlne
znaczenie tego obszaru wskazuje jego udziat w PKB. Zgodnie z danymi GUS w 2024 roku
udziat handlu w tworzeniu produktu krajowego brutto wynidst 12,5%, natomiast w
wartosci dodanej brutto 14,1%. Ponad to nalezy doda¢, ze sektor ten skupiat 14,5% ogétu
pracujgcych w pazdzierniku 2024 roku i 14,4% w lipcu 2025 roku.?

Cecha charakterystyczng e-commerce jest przenikanie handlu online i offline w modelu
Omnichannel?, rosnaca rola platform typu marketplace?, urzadzeri mobilnych, social-
commerce oraz sprzedazy transgranicznej.> W Polsce sektor ma wysoki potencjat dzieki
niemal powszechnemu dostepowi do Internetu, duzej sktonnosci konsumentéw do
zakupow online oraz rosngcemu udziatowi e-handlu w sprzedazy detalicznej.

O konkurencyjnosci podmiotéw zajmujgcych sie sprzedazg decydujg dzi$ szybkosé i
elastycznos¢ dostawy, wygoda zwrotéw, personalizacja, automatyzacja procesoéw,
wykorzystanie Al, bezpieczerstwo danych i zdolno$é do skalowania sprzedazy na rynkach
zagranicznych.” Jego rozwdéj wzmacniajg tez cyfryzacja, rozwdj ustug kurierskich i
automatéw paczkowych oraz rosngce znaczenie doswiadczenia klienta i zgodnosci

1 Model biznesowy to sposdb, w jaki firma tworzy warto$é dla klienta, dostarcza ja i na niej zarabia. W e-commerce
model biznesowy wskazuje w jaki sposéb przedsiebiorstwo organizuje w przestrzeni cyfrowej sprzedaz i logistyke w
oparciu o relacje z klientem. Ze wzgledu na relacje miedzy stronami transakcji mozna wymieni¢: B2C (Business-to-
Consumer), B2B (Business-to-Business), C2C (Consumer-to-Consumer), C2B (Consumer-to-Business), D2C (Direct-
to-Consumer), B2Alub B2G (Business-to-Administration), C2Alub G2C (Consumer-to-Administration). Z kolei ze
wzgledu na sposdb organizacji sprzedazy mozna wyodrebni¢: marketplace, model hybrydowy, social commerce,
quick commerce. Natomiast ze wzgledu na sposéb realizacji zamdwienia mozna wskazaé: model magazynowy,
dropshipping, fulfillment zewnetrzny oraz made to order.

2 Raport GUS listopad 2025, Wersja
cyfrowa:https://stat.gov.pl/files/gfx/portalinformacyjny/pl/defaultaktualnosci/5466/7/31/1/rynek_wewnetrzny 2
024.pdf?utm_source=chatgpt.com

3 Omnichannel to model sprzedazy i obstugi klienta, w ktérym wszystkie kanaty kontaktu z marka, np. sklep
internetowy, marketplace, aplikacja mobilna, media spotecznosciowe i sklep stacjonarny, sg ze sobg zintegrowane.
Dzieki temu klient moze ptynnie przechodzi¢ miedzy kanatami na réznych etapach zakupu, otrzymujgc spdjne
informacje, oferte i doswiadczenie.

4 Marketplace to platforma sprzedazowa online, ktéra taczy wielu sprzedawcdw z klientami w jednym miejscu.
Umozliwia prezentacje i zakup produktéw lub ustug od réznych oferentéw (sprzedawcow), a operator platformy
zapewnia infrastrukture technologiczng, widocznos$¢ oferty oraz czesto takze ptatnosci, logistyke i obstuge
transakgcji.

5 Comarch, Szanse i wyzwania. Perspektywa 2024-2025; Strategy&, Raport e-commerce Sierpieri 2024, PWC; IdoSell,
Trendy 2025. Poradnik dla e-commerce, 2024.

6 GUS, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce 2025; Gemius, PBI i IAB Polska, E-commerce w Polsce 2024; KIG,
Comiesieczny przeglad wynikow e-handlu, luty 2025; Statista, ,,E-commerce in Poland”,
https://www.statista.com/topics/5128/e-commerce-in-poland/; Eurostat, ,E-commerce statistics for individuals”,
https://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php?title=E-commerce_statistics_for_individuals

7 Comarch, Szanse i wyzwania. Perspektywa 2024-2025; Gemius, PBI i IAB Polska, E-commerce w Polsce 2025 (dostawa
i zwroty) oraz E-commerce w Polsce 2024 (m-commerce).
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regulacyjnej.® Coraz wazniejsze stajg sie réwniez praktyki zréwnowazonego zarzadzania i
UX?® mobilny klienta®®.

Il. Analiza stanu sektora z punktu widzenia potrzeb kompetencyjnych, opisanych
w dalszej czesci dokumentu

Analiza stanu sektora:

UNCTAD wskazuje, ze swiatowa sprzedaz e-commerce B2B wzrosta o blisko 60% w latach
2016-2022, do ok. 27 bln USD. Obecnie gospodarka cyfrowa rosnie o ok. 10—-12% rocznie,
czyli szybciej niz globalny PKB.1! Handel z e-commerce jest trwatg czescig handlu
detalicznego, ktéra wchodzi w faze dojrzatego wzrostu sygnowanego rywalizacjg o
efektywnos$é, retencje i marze, a nie wytgcznie o pozyskanie nowych kupujacych.

Dynamika rozwoju e-commerce w Polsce w latach 2020-2025 wskazuje, ze kanat
internetowy gwattownie zyskat na znaczeniu, a udziat sprzedazy online w handlu
detalicznym siegat w szczycie 11,4% w listopadzie 2020 r., mimo ze sprzedaz detaliczna
ogotem w catym 2020 r. spadfa 0 3,1%. W 2021 r. handel detaliczny odbit 0 8,1%, w 2022
r. wzrést 0 5,0%, w 2023 r. obnizyt sie 0 2,7%, w 2024 r. ponownie urést 0 2,7%, a w 2025
r. wzrost przyspieszyt do 4,3%. Rdwnolegle udziat sprzedazy internetowej w sprzedazy
detalicznej ogétem wynosit 9,4% w 2022 r., 8,6% w 2023 r., 8,9% w 2024 r. Szczegdlnie
wazne sg dwa ostatnie lata: 2024 przyniést odbudowe po stabszym 2023 r., a 2025
potwierdzit ponowne umocnienie kanatu online — juz w styczniu sprzedaz internetowa
byta wyzsza niz rok wczesniej 0 9,4%, a udziat e-commerce w sprzedazy ogdétem wzrdst z
8,8% do 9,1%. W 1 kwartale 2025 r. udziat ten wynidst 9,0% wobec 8,5% rok wczesniej.
Oznacza to, ze polski e-commerce rozwija sie dzi$ mniej skokowo niz w czasie pandemii,
ale bardziej stabilnie i na coraz wyzszym poziomie dojrzatosci.*? w latach 2020-2025
najwyzszy i najbardziej trwaty udziat przychoddw online w Polsce utrzymywaty przede
wszystkim takie kategorie jak moda (od 11l 2024 do 11 2025 sprzedaz tekstyliow, odziezy i
obuwia odpowiadata za 15,7% catych obrotéw e-commerce w Polsce, generujac 13,735
mld zt, a udziat online w catym handlu tej kategorii wynidst 24,2%), a nastepnie
elektronika/meble/RTV/AGD (od Il 2024 do 11 2025 wygenerowata 12,974 mid zt, czyli
14,9% catego e-commerce, a udziat online w tej kategorii handlu detalicznego wynidst

8 BGK, Raport: Cyfryzacja MSP. Bilans trzech dekad, wyzwania i perspektywy rozwoju; Barometr cyfrowej transformacji
polskiego biznesu 2025-2026.

9 UX (user experience) to ogét doswiadczen i odczué uzytkownika podczas korzystania z produktu, ustugi lub serwisu
cyfrowego. Obejmuje m.in. tatwos$¢ obstugi, intuicyjnosé, szybkosc¢ realizacji celu oraz poziom satysfakcji z
interakcji.

10 Comarch, Szanse i wyzwania. Perspektywa 2024-2025 (zrdwnowazony rozwdj); Gemius, PBI i IAB Polska, E-
commerce w Polsce 2024 (zakupy mobilne i uzytecznos¢); Eurostat, ,Digital economy and society statistics -
households and individuals”, aktualizacja 2026.

11 Raport World Investment Report 2025. International investment in the digital economy, UNCTAD 2025, New York.
Wersja cyfrowa: https://unctad.org/system/files/official-document/wir2025_en.pdf

2 Informacja GUS luty 2025, Wersja
cyfrowa:https://stat.gov.pl/files/gfx/portalinformacyjny/pl/defaultaktualnosci/5466/7/31/1/rynek_wewnetrzny_2
024.pdf?utm_source=chatgpt.com
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18,4%) i ksigzki/media/wyspecjalizowana sprzedaz (okresie 11l 2024 — 11 2025 ta grupa
wygenerowata 9,168 mld zt, czyli 10,5% catego e-commerce, a jednoczesnie stanowita
23,2% catego handlu detalicznego w tej kategorii) oraz produkty farmaceutyczne/health &
beauty (Il 2024 — 11 2025 ta grupa wygenerowata 4,631 mld zt, co dato 5,3% catego e-
commerce, a udziat online w catej kategorii wynidst 6,2%).

W najblizszych latach poczawszy od 2026 roku Swiatowy e-commerce bedzie nadal rost
szybciej niz gospodarka ogdétem. Taki stan bedzie wynikiem kilku naktadajgcych sie
czynnikdw w tym wzrostu penetracji online oraz strukturalnego przesuniecie kanatéw
sprzedazy. Jak wskazuje niezalezna agencja badawcza Forrester Inc.'> mimo dominaciji
offline, e-commerce bedzie zwiekszat penetracje globalnego retail. To oznacza to, ze
nawet przy umiarkowanym wzroscie PKB, sprzedaz online moze rosnac szybciej dzieki
migracji wydatkéw z kanatéw tradycyjnych to cyfrowej przestrzeni. Przy czym tempo
wzrostu raczej nie przyspieszy, tylko ustabilizuje sie na poziomie srednich lub wyzszych
jednocyfrowych wartosci wskaznikéw dynamiki. Ponadto wzrost rynku bedzie oparty na
przyrostach liczby klientéw. Z raportu Strategy& wynika, ze polski rynek e-commerce do
2028 roku moze osiggnaé¢ ok. 192 mld zt przy $redniorocznej wartoéci CAGR* okoto 8% na
przestrzeni lat 2024 - 2028. Ten wzrost bedzie napedzany przez platformy typu
marketplace, m-commerce, cross-border, automatyzacje i wykorzystanie Al w sprzedazy,
obstudze oraz logistyce.

Perspektywy i trendy w rozwoju sektora:

W Europie e-commerce po okresie pandemii Covid-19 wrécit do wzrostu po stabszym
okresie inflacyjnym. Wedtug European E-commerce Report 2025 tgczny obrét B2C w
Europie wzrdst w 2024 r. 0 7%, z 784 mld euro do 842 mld euro. Od 2022 r. europejski
rynek rosnie relatywnie stabilnie o0 7-9% rocznie, a wzrost realny w 2024 roku wyniost ok.
5%. W UE-27 widoczny jest réwniez trend zakupow cross-border. Zgodnie z danymi 40%
kupujacych online w UE deklarowato zakupy od sprzedawcdw z innych krajéw.!> Ten stan
potwierdzajg rowniez badania Eurostatu.'® Przedsiebiorstwa sektora e-commerce
rozwijajg nie tylko e-sprzedaz z wtasnych stron, ale réwniez sprzedaz za posrednictwem
marketplace’éw oraz sprzedazy transgranicznej. Mozna zatem stwierdzié, ze z
perspektywy podazy rynek robi sie coraz bardziej profesjonalny i bardziej
skoncentrowany.

13 Forrester: Global Online Retail Sales To Grow 8.9% Annually, Reaching $6.8 Trillion In 2028, Wersja cyfrowa:
https://www.forrester.com/press-newsroom/forrester-global-online-retail-sales-to-grow-8-9-annually-reaching-6-
8-trillion-in-2028/?utm_source=chatgpt.com

14 CAGR (ang. compound annual growth rate) to miara wzrostu inwestycji lub wskaZnika ekonomicznego przez
okreslony czas, wyrazona jako procentowy sredni roczny wzrost. Jest to przydatne narzedzie do obiektywnego
poréwnywania tempa wzrostu miedzy réznymi zestawami danych przez rézne okresy. W tym przypadku jest
analityka dotycz wzrostu sektora E-commerce.

15 European E-commerce Report 2025, EuroCommerce Retail&Wholesale, Amsterdam University of Applied Sciences,
CMIHVA Centre for Market Insights, Wersja cyfrowa: https://unctad.org/system/files/official-
document/wir2025_en.pdf

16 Eurostat, E-commerce statistics, Eurostat, E-commerce statistics for individuals, 2026, Wersja cyfrowa:
https://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/SEPDF/cache/14386.pdf
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Dane z raportu OECD wskazujg, ze w latach 2013—-2023 udziat detalicznych MSP
prowadzacych e-commerce prawie sie podwoit, z 23% do 43%, ale jednoczesnie udziat
MSP w obrotach, wartoéci dodanej i zatrudnieniu w handlu detalicznym w UE malat, co
jest spdjne z rosngcy koncentracjg rynku. OECD wskazuje tez, ze wykorzystanie bardziej
zaawansowanych narzedzi cyfrowych niz sama strona WWW zwykle wigze sie z wyzsza
produktywnoscig.” Réwnolegle do rozwoju handlu elektronicznego trwa gteboka zmiana
w zakresie realizacji ptatnosci. Z raportéw Worldpay wynika, ze udziat ptatnosci cyfrowych
w wartosci transakcji e-commerce wzrdst globalnie z 34% w 2014 r. do 66% w 2024 r.,a w
Europie portfele cyfrowe sg juz dominujgcg metodg online.'® Tendencja wzrostowa na
najblizsze 5 lat bedzie zachowana. Ten aspekt wzmacnia przewage platform i sklepow,
ktdre skracajg checkout, obnizajg tarcie i dobrze integruja lokalne metody ptatnosci.

W ten nurt wpisuje sie rowniez Polska z dojrzatymi uzytkownikami Internetu. Zgodnie z
danymi Gemius 78% polskich internautéw kupuje online. Najwiekszymi przewagami Polski
sg i bedg ptatnosci, modele logistyki dostaw i komunikacyjno-transakcyjne modele mobile
commerce. W Polsce BLIK w 2025 roku obstuzyt 2,9 mld transakcji o wartosci 441,5 mld zf,
z czego sam e-commerce to 1,4 mld transakcji i 219 mld zt.1° Obserwowane jest rowniez
rosngce znaczenie logistyki out-of-home w tym zwtaszcza automatéw paczkowych w
modelu logistyki ostatniej mili, ktéry istotnie wptywa na czestotliwos¢ zakupow przy
stabilizujgcej sie liczbie kupujacych.?® Ponadto istotng kwestig jest réwniez sposéb
taczenia sie z Internetem przez klientéw e-commerce. Jak wskazuje raport Gemius 82%
kupujacych online w Polsce wykorzystuje do tego smartfon, co determinuje wzrost
zainteresowania m-commerce.

Konsumenci oczekujg szybkosci, wygody, mobilnosci, przejrzystych zwrotéw i spdjnej
obstugi w wielu kanatach.?! W najblizszych pieciu latach wzrost e-commerce bedzie
bardziej jakosciowy niz ilosciowy. To oznacza, ze o wygranej o klienta coraz czesciej bedzie
decydowac nie tylko dziatanie w trybie ,sklep online”, ale jako$s¢ mobile UX, szybkos$é
ptatnosci i sprawnos¢ dostawy w tym logistyka out-of-home. Najwieksza wartos¢ bedzie
pochodzi¢ z lepszego monetyzowania obecnej bazy klientdw, co oznacza nacisk na
czestotliwos¢ zakupdw, personalizacje, subskrypcje, retail media i doskonalenie customer
experience.?? Pojawiajagcym sie trendem sg bariery wejscia. Logistyka, pfatnosci, first-
party data, Al i zgodnos¢ regulacyjna pozwalajgce wygraé tym przedsiebiorstwom, ktére

17 Raport Local Retail, Global Trends. How Digital, Green and Skills Shifts in the EU are Reshaping SMEs in Towns and
Cities, OECD 2026, Wersja cyfrowa: https://doi.org/10.1787/55e2edec-en

18 Raport Global Payments 2025, Worldpay 2026, Wersja cyfrowa:
https://www.worldpay.com/en/insights/articles/digital-payments-GPR-guide

19 Blik, dane za 2025, informacja z 17.02.2026, Wersja cyfrowa: https://www.blik.com/blisko-3-mld-transakcji-blikiem-
w-2025-r-i-ponad-2-min-nowych-uzytkownikow

20 Raport E-commerce w Polsce 2025, Gemius 2025, Wersja cyfrowa: https://gemius.com/pl/news/raport-e-
commerce-w-polsce-2025-jest-juz-dostepny/

21 Krajowa lzba Gospodarcza, ,Comiesieczny przeglad wynikéw e-handlu”, luty 2025, s. 1; Strategy&, ,Raport e-
commerce”, sierpien 2024, s. 3, 13-15; Gemius, PBI i IAB Polska, ,E-commerce w Polsce 2025”, s. 18-19; GUS,
,Spoteczenstwo informacyjne w Polsce 2025”.

22 European E-commerce Report 2025, EuroCommerce Retail&Wholesale, Amsterdam University of Applied Sciences,
CMIHVA Centre for Market Insights, Wersja cyfrowa: https://unctad.org/system/files/official-
document/wir2025_en.pdf
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beda posiadaty silng i rozpoznawang marke, unikalny produkt lub sprawne operacje.
Ponadto transakcje cross-border poddany zostanie presji compliance, lokalnych
magazynéw i dostaw krajowych, co bedzie korzystne dla operatoréw, ktdrzy zbudujg
europejska infrastrukture fulfillmentu. | wreszcie Al stanie sie standardem operacyjnym w
zakresie realizacji badan, rekomendacji, marketingu, fraudzie i customer service tier-1
przy wsparciu ,human back-up”?3.

Zatem kierunek rozwoju w najblizszych 5 latach wyznaczac¢ bedzie: personalizacja oparta
na danych, automatyzacja proceséw, wykorzystanie Al w obstudze klienta, marketingu i
zarzadzaniu ofertg, wieksza rola cyberbezpieczenstwa, wzrost znaczenia dostepnosci
cyfrowej oraz zarzadzanie przeptywami w zréwnowazonych taricuchach dostaw obejmujac
zaréwno handel tradycyjny jak i e-commerce.?* Dla sektora oznacza to wzrost znaczenia
kompetencji w obszarze UX, analityki, zarzagdzania ofertg i ceng, integracji systemow,
compliance oraz pracy na styku handlu, marketingu, logistyki i IT.

Wyzwania sektora:

Swiatowy e-commerce w latach 2026—2031 bedzie rdst, bo rosnie cata gospodarka
cyfrowa i dojrzewajg ptatnosci, logistyka oraz zastosowanie Al. Na tym tle e-commerce w
Polsce bedzie réwniez rést, co wynika z mocnych lokalnych fundamentdéw operacyjnych.
Zwyciezcami beda gtdwnie gracze skali, marki i efektywnosci, a nie , kazdy, kto tylko ma
sklep internetowy” uwzgledniajac przy tym handel tradycyjny w ujeciu stacjonarnym
rozszerzajgcy swojg dziatalno$é o cyfrowy obszar funkcjonujgc w modelu omnichannel.

Przewagami Polski w zakresie e-commerce bedg dostepnos$é cyfrowa, istniejgca
Swiadomosc¢ i umiejetnosci cyfrowe klientow, dotychczasowe doswiadczenia sprzedazowe
w zakresie komunikacyjno - transakcyjnym oraz model last mile z wykorzystaniem
automatdw paczkowych, okreslany przez Komisje Europejskg jako wzglednie ,zielony oraz
re-commerce czyli sprzedaz produktéw uzywanych, outletowych, po zwrotach i
odnowionych zgodnie z trendami oszczednosci, ekologii i rosngcej Swiadomosci
konsumenckiej. Z kolei najwieksze wyzwania sektora e-commerce w Polsce bedg
obejmowac presje kosztowg i konkurencje cenowg, ekspansje globalnych platform
marketplace, rosngce oczekiwania klientow wobec szybkosci, wygody i transparentnosci,
a takze nasilajace sie wymogi regulacyjne UE.?> Dotyczy to m.in. bezpieczenstwa
produktow, opakowan, zielonej transformacji, ustug cyfrowych, dostepnosci i
cyberodpornosci.?®

23 Raport E-commerce w Polsce 2025, Gemius 2025, Wersja cyfrowa: https://gemius.com/pl/news/raport-e-
commerce-w-polsce-2025-jest-juz-dostepny/

24 Eurostat, Skills for the digital age, 2025; Barometr cyfrowe] transformacji polskiego biznesu 2025-2026; RAPORT E-
COMMERCE 2025; Trendy 2025. Poradnik IdoSell.

25 RAPORT E-COMMERCE 2025; Raport e-commerce, Strategy&, sierpier 2024; Comarch, Szanse i wyzwania -
perspektywa 2024-2025.

26 Rozporzadzenie (UE) 2023/988 w sprawie ogdlnego bezpieczeristwa produktéw; Rozporzadzenie (UE) 2025/40 w
sprawie opakowan i odpadéw opakowaniowych; Rozporzadzenie (UE) 2022/2065 (DSA); Dyrektywa (UE)
2022/2555 (NIS2); Dyrektywa (UE) 2019/882 o wymaganiach dostepnosci; Rozporzadzenie (UE) 2024/1689 (Al
Act).
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Z punktu widzenia potrzeb kompetencyjnych mozna wskaza¢ priorytetowe luki, ktére
nalezy wypetni¢ w tym zwtaszcza: zarzadzanie sprzedazg i rentownoscig, analiza danych,
systemy e-commerce/m-commerce, Al i automatyzacja oraz bezpieczeristwo danych i
transakcji. Bezposrednio za nimi zwigzane sg luki w zakresie logistycznej obstugi dostaw
oraz kompetencji miekkich w tym komunikacji, przywddztwa i zarzagdzania zmiang,
budowy wizerunku i zaufania do przedsiebiorstw e-commerce. Istotne, ale zalezne od
dojrzatosci firmy sg luki w zakresie zrdwnowazonego rozwoju i cyrkularnosci obiegu
materiatéw oraz ekspansji miedzynarodowe;.

Wskazane wyzwania sg spdjne z opisem i zakresem oczekiwanych kompetencji, ktére
porzadkujg potrzeby w trzech obszarach: biznesowo-handlowym, cyfrowo-
technologicznym oraz spoteczno-organizacyjnym. Dodatkowym wyzwaniem sektora
pozostaje niedobdr kadr tgczacych wiedze handlowa, technologiczng i regulacyjna.

W tym kontekscie Polska Wschodnia ma najwiekszg luke w kompetencjach cyfrowych nie
z powodu braku zapotrzebowania, ale z powodu niskiej dostepnosci specjalistow, co
potwierdza raport ManpowerGroup ,,Niedobdr talentéw” (2024/2025) %’.

Zrodta informacji i sposéb ich pozyskiwania (metody), czas i skala badania:

Analiza stanu sektora obejmowata badanie istniejgcych wtérnych zrédet zastanych z
wykorzystaniem metodyki krytycznej analizy tresci (desk research), uzupetnione o
indywidualny, pogtebiony wywiad ekspercki IDI?® przeprowadzony wérdd 10 ekspertéw
rynku. W pierwszym kroku analize oparto na przegladzie zrédet dostepnych w projekcie,
raportdw branzowych i publicznych z lat 2024-2026, statystyce GUS, Eurostat oraz
raportach z platformy Statista.?® W drugim kroku wykorzystano wyniki badari CAWI
internautdéw i firm, badania reprezentacyjne statystyki publicznej, opublikowane analizy
eksperckie oraz ekspercki wywiad jakosciowy stuzgcy walidacji wnioskéw o potrzebach
kompetencyjnych.3® Kluczowe Zrédta podajg czas i skale badania: raport e-commerce
2025 objat 1629 internautéw 15+, Barometr cyfrowej transformacji - 100 $rednich i

27 Na podstawie raportu ManpowerGroup ,,Niedobdr talentéw 2025”:
https://www.manpowergroup.pl/2025/01/28/raport-manpowergroup-niedobor-talentow-2025/

28 |DI (indywidualny wywiad pogtebiony, ang. Individual / In-Depth Interview) to jako$ciowa metoda badawcza
polegajaca na pogtebionej, indywidualnej rozmowie badacza z jednym respondentem, prowadzonej wedtug
(zwykle) wstepnie przygotowanego scenariusza, ktérej celem jest uzyskanie szczegétowych informacji o
subiektywnych opiniach, postawach, motywacjach i doswiadczeniach tej osoby w odniesieniu do badanego
zagadnienia.

2% Uwzgledniono m.in.: RAPORT E-COMMERCE 2025; KIG - Wyniki e-commerce w Polsce. Dane za luty 2025; GUS,
Spoteczenstwo informacyjne w Polsce 2025; Barometr cyfrowej transformacji polskiego biznesu 2025-2026; Trendy
2025. Poradnik IdoSell; Strategy&, Raport e-commerce, sierpien 2024; Comarch, Szanse i wyzwania - perspektywa
2024-2025; Statista, E-commerce in Poland: https://www.statista.com/topics/5128/e-commerce-in-poland/ ;
Eurostat, E-commerce statistics: https://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php?title=E-
commerce_statistics .

30 Metody wykorzystane w zrédfach: desk research i analiza ekspercka w raportach branzowych; CAWI w badaniu
Gemius/PBI/IAB; CAWI w badaniu Polcom; badanie reprezentacyjne i obowigzkowe SSI-01 w statystyce GUS;
badania harmonizowane Eurostatu; jakosciowy indywidualny, pogtebiony wywiad ekspercki (IDI) - badanie w toku.
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duzych przedsiebiorstw, badanie GUS SSI-01 obejmuje przedsiebiorstwa 10+pracujgcych i
probe ok. 18% operatu, a IDI ma charakter celowy i obejmie pogtebione wywiady z 10
ekspertami branzowymi.3! Zrédta danych z ktérych korzystano to:

BLIK / Polski Standard Ptatnosci. (2026). Blisko 3 mld transakcji BLIKIEM w 2025 r. i ponad 2 min nowych
uzytkownikdw. BLIK. [online]. Dostep: https://www.blik.com/blisko-3-mld-transakcji-blikiem-w-2025-r-i-
ponad-2-mIn-nowych-uzytkownikow
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Wyniki raportdéw sg publicznie dostepne, a luki kompetencyjne zdiagnozowano w
obszarach zarzgdzania danymi, wdrazania Al, wykorzystania platform i systeméw e-
commerce, UX/CX, logistyki, compliance, cyberbezpieczenstwa, sprzedazy wielokanatowej
oraz kompetencji spoteczno-organizacyjnych. Wyniki analiz badan uzyskanych ze zrodet
wtérnych wsparto wynikami z badan eksperckich przeprowadzonych metodg IDI wéréd 15
specjalistow dziatajgcych w sektorze e-commerce zaréwno bedgcych wtascicielami firm,
zarzadzajgcych komunikacjg i sprzedazg oraz wsparciem logistycznym w
przedsiebiorstwach.

Wysoka dotychczasowa dynamika zjawisk w sektorze ,,Handel i e-commerce” w wyniku
oddziatywania zaréwno czynnikdw zewnetrznych jak i przemian samego sektora naktada
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RAPORT E-COMMERCE 2025: CAWI, 17-24.07.2025, N=1629 internautéw 15+; Barometr cyfrowej transformacji
polskiego biznesu 2025-2026: kwiecien 2025, 100 srednich i duzych przedsiebiorstw; GUS, SSI-01: podmioty 10+,
préba ok. 18% operatu, petne badanie dla jednostek powyzej 249 pracujacych; Eurostat, E-commerce statistics
2025: ok. 157 tys. przedsiebiorstw z 1,53 mlIn przedsiebiorstw UE 10+; IDI: dobdr celowy, 1 ekspert branzowy,
badanie w toku.
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potrzebe statego monitorowania przestrzeni spoteczno — gospodarczej pod katem
mozliwego zaistnienia szans i wyzwan dla sektora.

.  Zapotrzebowanie na kompetencje/kwalifikacje w sektorze.

W niniejszej czesci przedstawiono osiemnascie rekomendowanych kompetencji, ktére
ujeto w formute trzech priorytetowych obszaréw rozwoju, ktére odpowiadajg potrzebom
przedsiebiorstw i rynku pracy.

S3 to:

. Obszar kompetencji biznesowo-handlowych — obejmuje wskazanie zdolnosci firmy
do sprzedazy, budowania relacji z klientem, rozwoju oferty, negocjacji, obstugi
procesu handlowego i zwiekszania konkurencyjnosci — 8 kompetenciji.

. Obszar kompetenc;ji cyfrowych i technologicznych — odnosi sie do cyfryzacji,
automatyzacji oraz narzedzia IT, ktére wspierajg procesy biznesowe jako odrebny i
strategiczny obszar rozwoju — 6 kompetencji.

Il Obszar kompetencji spotecznych — odnosi sie do funkcjonowania organizacji
wymagajgcego komunikacji, wspotpracy, adaptacyjnosci, odpowiedzialnosci,
zarzadzania zmiang i pracy z ludzmi — 4 kompetencje.

Takie ujecie majac charakter funkcjonalny i porzadkujgcy pozwala wskaza¢ priorytetowe
kierunki rozwoju kompetencyjnego.

OBSZAR KOMPETENCIJI BIZNESOWO - HANDLOWYCH

Kompetencja/kwalifikacja nr 1: Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta
w e-handlu

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wigczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ planowania i realizacji dziatan sprzedazowych oraz obstugi klienta w
srodowisku handlu elektronicznego z wykorzystaniem narzedzi e-commerce, marketingu
cyfrowego oraz analityki internetowej w celu zwiekszania sprzedazy, pozyskiwania ruchu
w serwisie sprzedazowym oraz budowania trwatych relacji z klientami.

Efekt uczenia sie nr 1- poziom wiedzy: Charakteryzuje podstawowe pojecia i modele
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funkcjonowania handlu elektronicznego.
Kryteria weryfikacji:

A. Wyijasnia podstawowe pojecia zwigzane z handlem elektronicznym, takie jak e-
commerce, marketplace, platforma sprzedazowa, konwersja czy koszyk zakupowy.

B. Rozrdznia podstawowe modele biznesowe e-commerce, w tym B2C, B2B, C2C oraz
sprzedaz za posrednictwem platform marketplace.

C. Wskazuje réznice pomiedzy sprzedazg w modelu wiasnego sklepu internetowego a
sprzedazg za posrednictwem platform handlowych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy podstawowe pojecia stosowane w handlu elektronicznym.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na identyfikacji modeli e-commerce w przyktadach
dziatalnosci przedsiebiorstw.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na analizie wybranego modelu sprzedazy
internetowe] i wskazaniu jego zalet oraz ograniczen.

Efekt uczenia sie nr 2- poziom wiedzy: Wymienia i objasnia charakterystyki réznych typéw
e-konsumentow.

Kryteria weryfikacji:

A. Rozrdznia podstawowe typy e-konsumentéw na podstawie ich zachowan
zakupowych w Srodowisku cyfrowym.

B. Opisuje czynniki wptywajgce na decyzje zakupowe klientéw w handlu
elektronicznym.

C. Wskazuje rdéznice w sposobie korzystania z kanatéw cyfrowych przez rézne grupy
klientéw.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy z zakresu zachowan konsumentéw w handlu elektronicznym.
Ad. B. Studium przypadku dotyczgce analizy zachowan klientéw w sklepie internetowym.

Ad. C. Zadanie polegajace na przypisaniu typéw klientéw do okreslonych scenariuszy
zakupowych.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Analizuje zalety i ograniczenia réznych systemoéw e-
commerce.



Kryteria weryfikacji:
A. Pordéwnuje funkcjonalnosci réoznych systeméw e-commerce.
B. Wskazuje zalety i ograniczenia wybranych rozwigzan sprzedazy internetowej.
C. Dobiera system e-commerce odpowiedni do specyfiki produktu lub ustugi.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy dotyczacy funkcjonowania systemdéw e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie wybranego systemu sprzedazy
internetowe;j.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na wyborze systemu e-commerce dla okreslonego
modelu biznesowego.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje metody i techniki content
marketingu stosowane w sprzedazy online.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia podstawowe formy content marketingu stosowane w e-commerce.
B. Opisuje role tresci marketingowych w procesie sprzedazy online.

C. Wskazuje przyktady wykorzystania content marketingu w promocji produktéw lub
ustug.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy z zakresu narzedzi i metod content marketingu.

Ad. B. Studium przypadku dotyczgce wykorzystania tresci marketingowych w sprzedazy
online.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaprojektowaniu przyktadowej tresci
marketingowej.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Wymienia i charakteryzuje kanaty promogji i
reklamy w srodowisku cyfrowym

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe kanaty promocji i reklamy wykorzystywane w srodowisku
cyfrowym, takie jak media spoteczno$ciowe, marketing w wyszukiwarkach (SEO i
SEM), e-mail marketing, reklama display oraz marketing tresci.
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B. Charakteryzuje sposdb dziatania wybranych kanatéw promocji cyfrowej oraz
wskazuje ich podstawowe funkcje w procesie pozyskiwania klientow.

C. Wskazuje przyktady zastosowania poszczegdélnych kanatéw promocji cyfrowej w
dziataniach marketingowych przedsiebiorstw.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ podstawowych kanatéw promocji i reklamy w
srodowisku cyfrowym.

Ad. B. Pytania otwarte lub zadanie opisowe polegajgce na scharakteryzowaniu wybranych
kanatéw promocji oraz wskazaniu ich roli w dziataniach marketingowych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie przyktadowych dziatan marketingowych
przedsiebiorstwa i wskazaniu zastosowanych kanatéw promoc;ji cyfrowe;j.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Opisuje funkcje narzedzi analitycznych
wykorzystywanych do monitorowania sprzedazy online.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe etapy procesu sprzedazy w handlu elektronicznym (np.
pozyskanie ruchu, prezentacja oferty, proces zakupowy, ptatnos¢, realizacja
zamowienia, obstuga posprzedazowa).

B. Woyjasnia znaczenie poszczegdlnych etapdw procesu sprzedazy dla skutecznosci
sprzedazy internetowe;j.

C. Wskazuje przyktady czynnikéw wptywajacych na decyzje zakupowe klientéw w e-
commerce (np. cena, opinie klientéw, dostepnosé produktu, sposdb dostawy,
wygoda procesu zakupowego).

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje etapéw procesu sprzedazy w handlu
elektronicznym.

Ad. B. Zadanie polegajgce na uporzgdkowaniu etapdw procesu sprzedazy w
przedstawionym schemacie sprzedazy internetowe;.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu czynnikdw wptywajgcych na decyzje
zakupowa klienta w przedstawionej sytuacji sprzedazy online.

Efekt uczenia sie nr 7- poziom wiedzy: Opisuje etapy procesu sprzedazy w handlu
elektronicznym oraz czynniki wptywajace na decyzje zakupowe klientow.
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Kryteria weryfikacji:

A.

Wymienia podstawowe narzedzia promocji i reklamy wykorzystywane w e-
commerce, takie jak reklamy w mediach spotecznosciowych, kampanie Google
Ads, e-mail marketing, marketing afiliacyjny czy dziatania z zakresu content
marketingu.

. Objasnia sposdb dziatania wybranych narzedzi promocji i reklamy stosowanych w

handlu elektronicznym.

Wskazuje przyktady zastosowania narzedzi promociji i reklamy w dziataniach
promocyjnych sklepdw internetowych lub platform sprzedazowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$é narzedzi promocji i reklamy

wykorzystywanych w e-commerce.

Ad. B. Pytania otwarte lub zadanie opisowe polegajgce na wyjasnieniu sposobu dziatania

wybranych narzedzi promocji cyfrowej.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie przyktadowej kampanii promocyjnej w e-

commerce i wskazaniu zastosowanych narzedzi marketingowych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Dobiera odpowiedni system e-commerce do

specyfiki produktu lub ustugi.

Kryteria weryfikacji:

A.

C.

Identyfikuje podstawowe cechy produktu lub ustugi majgce wptyw na wybor
systemu e-commerce, takie jak rodzaj asortymentu, skala sprzedazy, liczba
produktéw, sposdb realizacji zamdéwien czy potrzeba integracji z innymi
systemami.

Poréwnuje wybrane systemy e-commerce pod wzgledem funkcjonalnosci,
mozliwosci integracji, kosztow wdrozenia i utrzymania oraz skalowalnosci.

Dobiera system e-commerce odpowiedni do przedstawionej specyfiki produktu lub
ustugi oraz uzasadnia dokonany wybor.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie praktyczne polegajace na analizie opisu dziatalnosci sprzedazowej i

wskazaniu czynnikdw wptywajacych na wybdr systemu e-commerce.

Ad. B. Zadanie analityczne polegajgce na pordwnaniu wybranych systeméw e-commerce

na podstawie podanych kryteriéw.
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Ad. C. Studium przypadku polegajgce na doborze odpowiedniego systemu e-commerce
do okreslonego rodzaju dziatalnosci oraz uzasadnieniu decyzji.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Projektuje podstawowg strukture serwisu
sprzedazowego lub szablonu sklepu internetowego.

Kryteria weryfikacji:

A. Okresla podstawowe elementy struktury serwisu sprzedazowego (np. strona
gtéwna, kategorie produktéw, karta produktu, koszyk zakupowy, proces
zamowienia).

B. Opracowuje prosty schemat struktury serwisu sprzedazowego uwzgledniajgcy
przejrzystg nawigacje oraz logiczny uktad tresci.

C. Wskazuje rozwigzania zwiekszajgce czytelnos¢ i uzytecznos$é serwisu
sprzedazowego z punktu widzenia uzytkownika.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje elementéw struktury serwisu sprzedazowego
w handlu elektronicznym.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu schematu struktury sklepu
internetowego dla wskazanego produktu lub branzy.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie przyktadowej struktury sklepu
internetowego oraz wskazaniu mozliwych usprawnien.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Formutuje cele sprzedazowe i marketingowe
dla okreslonego produktu lub rynku.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje podstawowe informacje dotyczace produktu, grupy docelowej oraz
rynku, ktére majg wptyw na okreslenie celdéw sprzedazowych i marketingowych.

B. Formutuje cele sprzedazowe i marketingowe dla wskazanego produktu lub rynku,
uwzgledniajgc ich mierzalnos$¢ i okreslony horyzont czasowy.

C. Uzasadnia dobér celdow sprzedazowych i marketingowych w odniesieniu do specyfiki
produktu, rynku oraz potencjalnych odbiorcow.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie analityczne polegajgce na analizie opisu produktu lub rynku i wskazaniu
czynnikdw istotnych dla okreslenia celdow sprzedazowych i marketingowych.
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Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na sformutowaniu celéw sprzedazowych i
marketingowych dla przedstawionego przypadku biznesowego.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na uzasadnieniu zaproponowanych celéw
sprzedazowych i marketingowych w kontekscie przedstawionej sytuacji rynkowe;.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Dobiera narzedzia marketingu cyfrowego
wspierajace sprzedaz w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:

A. Rozpoznaje podstawowe narzedzia marketingu cyfrowego wykorzystywane w
sprzedazy internetowe;j.

B. Dopasowuje narzedzia marketingu cyfrowego do celu sprzedazowego lub
marketingowego.

C. Wskazuje przyktady zastosowania wybranych narzedzi marketingu cyfrowego w
dziataniach e-commerce.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$¢ narzedzi marketingu cyfrowego stosowanych
W e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze narzedzi marketingowych do
przedstawionej sytuacji sprzedazowe,;.

Ad. C. Zadanie polegajgce na wskazaniu sposobéw wykorzystania wybranych narzedzi
marketingu cyfrowego w sprzedazy internetowe;j.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Generuje ruch w serwisie Sprzedazowym
wykorzystaniem narzedzi promocji online.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia kanaty i narzedzia promocji online wykorzystywane do kierowania
uzytkownikdw do serwiséw sprzedazowych.

B. Dobiera dziatania promocyjne w wybranych kanatach online w celu zwiekszenia ruchu
w serwisie sprzedazowym.

C. Wskazuje podstawowe wskazniki stuzgce do oceny skutecznosci dziatan generujgcych
ruch w serwisie sprzedazowym.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy z zakresu kanatéw i narzedzi promocji online stosowanych w e-
commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze dziatarn promocyjnych zwiekszajgcych
ruch w serwisie sprzedazowym.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na wskazaniu i interpretacji podstawowych
wskaznikéw ruchu w serwisie sprzedazowym.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Analizuje efektywnos¢ dziatan sprzedazowych
z wykorzystaniem narzedzi analitycznych.

Kryteria weryfikacji:

A. Rozpoznaje podstawowe narzedzia analityczne wykorzystywane do monitorowania
wynikow sprzedazy w e-commerce.

B. Analizuje dane dotyczace ruchu w serwisie sprzedazowym oraz wynikéw sprzedazy.

C. Formutuje wnioski dotyczace efektywnosci dziatan sprzedazowych na podstawie
dostepnych danych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ narzedzi analitycznych stosowanych w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na analizie przyktadowych danych dotyczgcych ruchu lub
sprzedazy w serwisie internetowym.

Ad. C. Krétkie zadanie opisowe polegajgce na sformutowaniu wnioskdw na podstawie
przedstawionych danych analitycznych.

Efekt uczenia sie nr 7 - poziom umiejetnosci: Optymalizuje dziatania sprzedazowe na
podstawie wynikow analizy danych.

Kryteria weryfikacji:

A. ldentyfikuje dane i wskazniki wykorzystywane do oceny efektywnosci dziatan
sprzedazowych w e-commerce.

B. Analizuje wyniki sprzedazy lub ruchu w serwisie sprzedazowym w celu okreslenia
obszaréw wymagajacych poprawy.

C. Proponuje dziatania optymalizacyjne majgce na celu poprawe wynikéw sprzedazy na
podstawie przeprowadzonej analizy danych.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ podstawowych wskaznikéw i danych
wykorzystywanych w analizie sprzedazy internetowe;.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie przyktadowych danych sprzedazowych
lub danych dotyczgcych ruchu w serwisie.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu dziatan usprawniajgcych
sprzedaz na podstawie przedstawionych wynikéw analizy.

Efekt uczenia sie nr 8 - poziom umiejetnosci: Wykorzystuje content marketing do
wspierania sprzedazy w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe formy tresci wykorzystywane w content marketingu, takie jak
artykuty, opisy produktéw, materiaty wideo, wpisy w mediach spotecznosciowych czy
newslettery.

B. Dobiera formy i rodzaje tresci do celu sprzedazowego oraz specyfiki produktu lub
grupy docelowej.

C. Przygotowuje propozycje tresci wspierajgcej sprzedaz produktu lub ustugi w
Srodowisku cyfrowym.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$¢ form i narzedzi content marketingu
stosowanych w sprzedazy internetowe;j.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze odpowiednich form tresci do
okreslonego produktu lub grupy odbiorcéw.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu przyktadowej tresci marketingowej
wspierajacej sprzedaz w Srodowisku cyfrowym

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Reaguje elastycznie i kreatywnie
na zmiany zachodzace w srodowisku sprzedazy internetowe.

Kryteria weryfikacji:

A. Dostrzega zmiany zachodzgce w srodowisku sprzedazy internetowej, takie jak nowe
narzedzia, zmiany zachowan klientéw czy pojawiajgce sie trendy rynkowe.

B. Wykazuje gotowos¢ do dostosowywania dziatan sprzedazowych i marketingowych do
zmieniajgcych sie warunkéw rynkowych.
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C. Proponuje nowe rozwigzania lub pomysty w odpowiedzi na pojawiajgce sie wyzwania
w sprzedazy internetowe;j.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Rozmowa z osobg walidujgcg dotyczaca przyktadédw zmian zachodzacych w
Srodowisku sprzedazy internetowej oraz ich wptywu na dziatania sprzedazowe.

Ad. B. Analiza sytuacji problemowej polegajgcej na wskazaniu mozliwych sposobow
dostosowania dziatan sprzedazowych do zmieniajacych sie warunkéw rynkowych.

Ad. C. Krétka prezentacja lub oméwienie propozycji nowych dziatan lub rozwigzan
odpowiadajgcych na przedstawione wyzwanie w sprzedazy internetowej.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Wspétpracuje z zespotem w
zakresie realizacji dziatan sprzedazowych i marketingowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Komunikuje sie z cztonkami zespotu w sposéb umozliwiajgcy sprawna realizacje
dziatan sprzedazowych i marketingowych.

B. Uwzglednia zadania i role innych cztonkéw zespotu podczas planowania i realizacji
dziatan zwigzanych ze sprzedazg i promocja.

C. Wspiera realizacje wspdlnych celdw sprzedazowych poprzez dzielenie sie
informacjami i wspétprace z innymi osobami zaangazowanymi w dziatania
marketingowe lub sprzedazowe.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Symulacja sytuacji zawodowej polegajgca na omowieniu z cztonkami zespotu
sposobu realizacji dziatan sprzedazowych lub marketingowych.

Ad. B. Zadanie zespotowe polegajgce na wspdlnym zaplanowaniu dziatan promocyjnych
dla wskazanego produktu lub ustugi.

Ad. C. Samoocena kandydata potgczona z krétkim uzasadnieniem sposobu wspétpracy z
zespotem przy realizacji dziatan sprzedazowych lub marketingowych.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Dzieli sie wiedzg i
doswiadczeniem z innymi cztonkami zespotu.

Kryteria weryfikacji:

A. Przekazuje innym cztonkom zespotu informacje i wskazéwki dotyczace realizacji
dziatan sprzedazowych lub marketingowych.
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B. Wspiera innych cztonkdw zespotu w rozwigzywaniu problemoéw zwigzanych z
realizacjg zadan zawodowych.

C. Wykazuje gotowos¢ do dzielenia sie wtasnymi doswiadczeniami i dobrymi praktykami
W pracy zespotowej.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie praktyczne polegajace na przygotowaniu krotkiej instrukcji lub wskazéwek
dotyczacych realizacji wybranego dziatania sprzedazowego lub marketingowego.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu sposobu wsparcia
wspotpracownika w rozwigzaniu problemu zwigzanego z realizacjg zadania zawodowego.

Ad. C. Analiza sytuacji zespotowej polegajgca na wskazaniu sposobéw przekazywania
wiedzy i doswiadczen w pracy zespotowe;j.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Podejmuje decyzje w zmiennych
warunkach rynkowych i technologicznych.

Kryteria weryfikacji:

A. ldentyfikuje czynniki rynkowe i technologiczne wptywajgce na realizacje dziatan
sprzedazowych w srodowisku cyfrowym.

B. Rozwaza mozliwe sposoby dziatania w sytuacji zmiany warunkow rynkowych lub
technologicznych.

C. Podejmuje decyzje dotyczgce dalszych dziatan sprzedazowych lub marketingowych w
oparciu o dostepne informacje.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ czynnikdw wptywajgcych na funkcjonowanie
sprzedazy w Srodowisku cyfrowym.

Ad. B. Analiza przypadku polegajaca na rozpoznaniu mozliwych sposobéw dziatania w
sytuacji zmiany warunkéw rynkowych.

Ad. C. Zadanie problemowe polegajgce na wyborze i uzasadnieniu decyzji dotyczgcej
dalszych dziatan sprzedazowych w przedstawionej sytuacji.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Buduje i utrzymuje relacje z
klientami w Srodowisku cyfrowym.
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Kryteria weryfikacji:

A. ldentyfikuje sposoby komunikacji z klientami w sSrodowisku cyfrowym, takie jak
komunikacja za posrednictwem medidéw spotecznosciowych, poczty elektronicznej czy
formularzy kontaktowych.

B. Dostosowuje sposéb komunikacji do potrzeb i oczekiwan klientéw korzystajgcych z
kanatow cyfrowych.

C. Wykazuje dbatos¢ o utrzymywanie pozytywnych relacji z klientami w trakcie realizacji
dziatan sprzedazowych online.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$é kanatow i zasad komunikacji z klientami w
srodowisku cyfrowym.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na dobraniu sposobu komunikacji do
przedstawionej sytuacji zwigzanej z obstugg klienta online.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na przygotowaniu przyktadowej odpowiedzi na
zapytanie klienta w sSrodowisku cyfrowym.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowos¢ do ciggtego
doskonalenia wtasnych kompetencji w obszarze e-commerce.

Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje Zrodta wiedzy i mozliwosci rozwoju kompetencji w obszarze e-commerce,
takie jak szkolenia, kursy, publikacje branzowe czy wydarzenia branzowe.

B. Rozpoznaje obszary wtasnych kompetencji wymagajace rozwoju w kontekscie
realizowanych zadan zawodowych.

C. Podejmuje dziatania ukierunkowane na rozwijanie wiedzy i umiejetnosci zwigzanych z
praca w obszarze e-commerce.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ dostepnych form i Zrédet rozwoju
kompetencji w obszarze e-commerce.

Ad. B. Analiza sytuacji zawodowej polegajgca na wskazaniu obszaréw kompetencji
wymagajacych rozwoiju.

Ad. C. Zadanie polegajgce na opracowaniu krétkiego planu rozwoju kompetencji
zwigzanych z pracg w obszarze e-commerce.
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Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdér kompetencji w zakresie prowadzenia sprzedazy i obstugiwania
klienta w e-handlu obserwuje sie w wojewddztwach o najwiekszej koncentracji firm
handlowych i przedsiebiorstw e-commerce, w szczegdlnosci w wojewddztwach
mazowieckim, matopolskim, dolnoslgskim, wielkopolskim oraz $lgskim. Wysokie
zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje réwniez w wojewddztwach pomorskim i
tédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor logistyczny, technologiczny oraz sprzedaz
internetowa.

Zrédto: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozminskiego,
E-commerce w Polsce 2025, Gemius, Warszawa 2025. (2) Polska Agencja Rozwoju
Przedsiebiorczosci, Bilans Kapitatu Ludzkiego — Raport z badania pracodawcéw, PARP,
Warszawa 2022.

Ustuga rozwojowa3? wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowac forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzona w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwiaé osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowaé
element weryfikacji kompetencji- uczestnikow.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi rozwojowej powinien obejmowad rowniez koszt walidacji efektéw uczenia
sie. Walidacja moze polegac w szczegdlnosci na sprawdzeniu wiedzy (np. test wiedzy),
analizie studium przypadku, wykonaniu zadania praktycznego lub przygotowaniu
rozwigzania odnoszgcego sie do rzeczywistych proceséw sprzedazy i obstugi klienta w
sSrodowisku e-commerce. W przypadku rozszerzenia ustugi o proces certyfikacji nalezy
wskazaé ten element w opisie ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna obejmowac zaréwno cze$¢ teoretyczng, jak i praktyczng, umozliwiajgca
uczestnikom zastosowanie zdobytej wiedzy i umiejetnosci w odniesieniu do rzeczywistych
procesow sprzedazy internetowej oraz obstugi klienta w kanatach cyfrowych. W trakcie

32 przez ustuge rozwojowa rozumie sie nabycie, utrzymanie lub wzrost wiedzy, umiejetnoéci lub kompetenciji
spotecznych ustugobiorcy lub pozwalajgca na jego rozwdj. Ustuga rozwojowa jest rowniez utozsamiana
z ustugg szkoleniowa majacg na celu nabycie, potwierdzenie lub wzrost wiedzy, umiejetnosci
lub kompetencji spotecznych ustugobiorcy, w tym przygotowujaca do uzyskania kwalifikacji, lub pozwalajgca na
jego rozwdj.
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realizacji ustugi powinny by¢ stosowane metody dydaktyczne aktywizujgce uczestnikéw,
w szczegdlnosci analiza studidw przypadkéw, ¢wiczenia praktyczne, praca warsztatowa
oraz dyskusja moderowana.

Ustuga powinna by¢ realizowana w warunkach umozliwiajagcych wykonywanie éwiczen
praktycznych z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych stosowanych w handlu
elektronicznym, takich jak platformy sprzedazowe, systemy obstugi zamdwien, narzedzia
analityczne lub narzedzia wspierajace obstuge klienta online. W przypadku szkolen
zdalnych cena obejmuje powyzsze koszty, a w przypadku szkolen stacjonarnych cena
moze zawierac koszty logistyczne np. najem sali, wyzywienie, nocleg.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowg, wiedze z zakresu sprzedazy, marketingu
lub obstugi klienta oraz znajomos$¢ korzystania z narzedzi cyfrowych i Internetu.

Maksymalna liczebnos$¢ grupy szkoleniowej:
Maksymalna liczba oséb w ustudze - 18, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

8 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é przeéwiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy brac¢ pod uwage, rézne potrzeby i mozliwosci
przedsiebiorcéw i ich pracownikdéw, ktérzy moga wzigé w niej udziat m.in.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu, dostepem do
przyktadowych platform sprzedazowych i narzedzi analitycznych wykorzystywanych
w handlu elektronicznym, tak aby umozliwié¢ aktywny udziat kazdemu uczestnikowi
w zajeciach.

e Sala szkoleniowa wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy prowadzenie
prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikdéw.
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e Materiaty dydaktyczne dla uczestnikdw szkolenia obejmujgce przyktady dobrych
praktyk, studia przypadkdéw oraz instrukcje dotyczgce wykorzystywanych narzedzi e-
commerce.

e Mozliwosc¢ pracy warsztatowe] uczestnikow w zespotach przy analizie przypadkéw
oraz projektowaniu dziatan sprzedazowych w $rodowisku e-commerce.

-Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w sprawie
rejestru podmiotow Swiadczgcych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz dodatkowo
powinien posiadaé:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzgdzania, e-commerce, nabyte w
ostatnich 5 latach, lub

o Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.

Sposdb oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej, w zaleznosci od organizacji szkolenia oraz potrzeb
uczestnikéw. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna by¢ ona
prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ) obowigzujgcym w
Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule tgczacej czesc teoretyczng (ok. 20%) z czescig
warsztatowgq (ok. 80%), umozliwiajaca uczestnikom praktyczne zastosowanie wiedzy w
zadaniach odnoszacych sie do rzeczywistych proceséw sprzedazy internetowej oraz
obstugi klienta w kanatach cyfrowych.

W trakcie realizacji ustugi powinny by¢ stosowane metody aktywizujgce uczestnikéw, w
szczegoblnosci: wyktad interaktywny wprowadzajgcy do zagadnien sprzedazy i obstugi
klienta w e-handlu, ¢wiczenia praktyczne indywidualne, w parach lub w grupach
dotyczace prowadzenia sprzedazy online oraz obstugi klienta w kanatach cyfrowych,
analiza studiéw przypadkow (case study) odnoszacych sie do rzeczywistych sytuacji
sprzedazowych w e-commerce, symulacje sytuacji obstugi klienta, odgrywanie rél oraz
scenki zwigzane z kontaktem z klientem online, analiza danych sprzedazowych lub
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zachowan klientow w srodowisku cyfrowym, dyskusja moderowana, burza mézgdéw oraz
wspdlne wypracowywanie rozwigzan problemow sprzedazowych, instruktaz oraz pokaz
sposobu wykorzystania wybranych narzedzi wykorzystywanych w sprzedazy internetowej,
quizy i testy wiedzy utrwalajgce najwazniejsze zagadnienia szkolenia.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie prowadzenia sprzedazy i obstugi klienta w srodowisku handlu elektronicznego, w
szczegdlnosci do:

e 0s0b rozpoczynajacych prace w dziatach handlowych lub firmach prowadzacych
sprzedaz internetowg,

e absolwentdéw szkét branzowych i technikéw o profilu handlowym wchodzacych na
rynek pracy,

e 0s0b pracujgcych w marketingu lub sprzedazy, ktére rozszerzajg dziatania o kanaty
cyfrowe,

e 0s6b chcacych potwierdzié lub uzupetni¢ kompetencje w obszarze e-commerce,
o wifascicieli firm i menedzerdw planujacych rozwéj sprzedazy internetowe;j,

e 0s6b prowadzacych sklepy internetowe lub realizujgcych dziatania marketingu
online.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 2: Zarzadzanie sprzedazg w e-commerce (wynik,
konwersja, rentownosc)

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtagczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ planowania, koordynowania i optymalizowania sprzedazy w handlu
elektronicznym poprzez zarzgdzanie ofertg produktowg, analize konwersji, ksztattowanie
polityki cenowej oraz kontrole rentownosci dziatan sprzedazowych i promocyjnych w celu
osiggania zatozonych wynikdw biznesowych oraz zwiekszania efektywnosci sprzedazy w
kanatach cyfrowych.
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Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje modele sprzedazy w e-commerce
oraz ich wptyw na wyniki finansowe przedsiebiorstwa.

Kryteria weryfikacji:

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

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

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢é modeli sprzedazy stosowanych w e-
commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na rozpoznaniu modelu sprzedazy stosowanego
przez przedsiebiorstwo prowadzace sprzedaz internetowa.

Ad. C. Zadanie polegajace na wskazaniu wptywu wybranego modelu sprzedazy na wyniki
finansowe przedsiebiorstwa.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Wyjasnia czynniki wptywajace na wyniki sprzedazy i
poziom konwersji.

Kryteria weryfikacji:

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

B. Woyjasnia pojecie konwersji oraz znaczenie wspotczynnika konwersji w sprzedazy
internetowe;j.

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ czynnikdw wptywajgcych na wyniki sprzedazy
W e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na wyjasnieniu znaczenia wspétczynnika konwersji w sprzedazy
internetowe;.
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Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu dziatarn mogacych wptyngé na
poprawe poziomu konwersji w przedstawionym serwisie sprzedazowym.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Charakteryzuje wskazniki efektywnosci sprzedazy i
rentownosci w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe wskazniki wykorzystywane do oceny efektywnosci sprzedazy
w e-commerce, takie jak wspdtczynnik konwers;ji, Srednia wartos¢ zamdwienia czy
koszt pozyskania klienta.

B. Wyjasnia znaczenie wybranych wskaznikdw w ocenie wynikéw sprzedazy
internetowe;.

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$¢é podstawowych wskaznikéw efektywnosci
sprzedazy w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu wskaznikow do ich znaczenia w ocenie
wynikow sprzedazy internetowe;.

Ad. C. Analiza przyktadowych danych sprzedazowych polegajgca na wskazaniu
wskaznikéw wykorzystywanych do oceny efektywnosci sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Opisuje zaleznosci pomiedzy cena, promocja,
konwersjg i marza.

Kryteria weryfikacji:

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;.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ podstawowych pojec zwigzanych z ceng,
promocjg, konwersjg i marzg w e-commerce.
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Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu zaleznosci pomiedzy ceng, promocjg i
poziomem konwersji w przedstawionej sytuacji sprzedazowe;j.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji sprzedazowej polegajaca na okresleniu wptywu
dziatan promocyjnych na poziom marzy.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Identyfikuje czynniki wptywajgce na wzrost lub
spadek wynikoéw sprzedazowych.

Kryteria weryfikaciji:

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

B. Rozrdznia czynniki zwigzane z ofertg, dziataniami marketingowymi oraz
funkcjonowaniem serwisu sprzedazowego.

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ czynnikdw wptywajacych na wyniki sprzedazy
W e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na przyporzadkowaniu czynnikow do obszaréw wptywajacych
na sprzedaz (np. oferta, marketing, funkcjonowanie serwisu).

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu mozliwych przyczyn wzrostu lub
spadku wynikow sprzedazowych w przedstawionej sytuacji.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Opisuje znaczenie analizy danych sprzedazowych w
podejmowaniu decyzji zarzadzania sprzedaza w e-commerce.

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

B. Wskazuje przyktady danych i wskaznikow sprzedazowych wykorzystywanych w
podejmowaniu decyzji zarzgdczych.

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z analizg danych sprzedazowych w e-
commerce.
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Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu przyktadoéw danych i wskaznikéw sprzedazowych
wykorzystywanych w zarzgdzaniu sprzedazg internetowa.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji sprzedazowej oraz wskazaniu
decyzji zarzadczych podejmowanych na podstawie danych sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Analizuje wyniki sprzedazy oraz poziom
konwersji w kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:

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

B. Analizuje dane dotyczace ruchu uzytkownikdéw i ich zachowan zakupowych w kanatach
cyfrowych, w tym m.in. Zrédta ruchu, liczbe odwiedzin oraz poziom porzuconych
koszykoéw.

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje wskaznikdw stosowanych w analizie
sprzedazy w kanatach cyfrowych.

Ad. B. Analiza danych polegajaca na interpretacji raportu przedstawiajgcego ruch
uzytkownikéw oraz wyniki sprzedazy w kanale cyfrowym.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na poréwnaniu poziomu konwersji oraz wynikéw
sprzedazy w wybranych kanatach cyfrowych na podstawie przedstawionych danych i
sformutowaniu wnioskéw.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Ocenia rentownos¢ dziatan sprzedazowych i
promocyjnych.
Kryteria weryfikacji:
A. Identyfikuje podstawowe wskazniki stuzgce 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.
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C. Formutuje wnioski dotyczace optacalnosci prowadzonych dziatan sprzedazowych i
promocyjnych na podstawie dostepnych danych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy rozpoznawanie wskaznikow stosowanych w ocenie
rentownosci dziatan sprzedazowych i marketingowych.

Ad. B. Analiza danych polegajaca na interpretacji zestawienia kosztéw dziatan
promocyjnych oraz osiggnietych wynikéw sprzedazy.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na ocenie optacalnosci wybranej kampanii
promocyjnej na podstawie przedstawionych danych oraz sformutowaniu wnioskéw.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Dostosowuje oferte produktowg w celu
zwiekszenia sprzedazy i marzy.

Kryteria weryfikacji:

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

B. Identyfikuje czynniki wptywajgce na poziom sprzedazy i marzy produktéw, 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.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza danych polegajaca na interpretacji zestawienia wynikdw sprzedazy dla
wybranych produktéw lub kategorii produktowych.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na identyfikacji czynnikow wptywajgcych na poziom
sprzedazy i marzy w przedstawionym przyktadzie dziatalnosci sprzedazowe;.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu zmian w ofercie produktowej
na podstawie przedstawionych danych sprzedazowych oraz sformutowaniu uzasadnienia
proponowanych dziatan.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Opracowuje dziatania zwiekszajgce wyniki
sprzedazowe i efektywnos¢ biznesowa.

Kryteria weryfikaciji:

A. Analizuje wyniki sprzedazy oraz dane dotyczgce efektywnos$ci dziatan marketingowych
i sprzedazowych w celu identyfikacji obszaréw wymagajgcych usprawnien.
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B. Identyfikuje mozliwosci zwiekszenia sprzedazy poprzez m.in. zmiane dziatan
promocyjnych, optymalizacje procesu sprzedazy, merchandisingu lub rozwdj kanatéw
dystrybucji.

C. Opracowuje propozycje dziatan majgcych na celu poprawe wynikéw sprzedazowych
oraz zwiekszenie efektywnosci biznesowej.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza danych polegajgca na interpretacji zestawienia wynikéw sprzedazy oraz
efektywnos$ci dziatan marketingowych.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na identyfikacji obszaréw wymagajgcych
usprawnienia w przedstawionym przyktadzie dziatalnosci sprzedazowe;j.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu propozycji dziata zwiekszajgcych
wyniki sprzedazowe oraz efektywnosc biznesowg na podstawie przedstawionych danych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Monitoruje wskazniki efektywnosci sprzedazy
i identyfikuje obszary wymagajace optymalizacji.

Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje podstawowe wskazniki efektywnosci sprzedazy stosowane w e-commerce
(np. wspodtczynnik konwersji, srednia wartos$é koszyka zakupowego, liczba zamédwien,
przychdd ze sprzedazy), sredni odsetek zwrotéw oraz $redni koszt pozyskania klienta
w kampanii promocyjne;j.

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

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje podstawowych wskaznikéw efektywnosci
sprzedazy w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na interpretacji danych sprzedazowych przedstawionych w
tabeli lub raporcie analitycznym.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie wynikéw sprzedazy sklepu
internetowego oraz wskazaniu obszaréw wymagajgcych optymalizacji.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Podejmuje decyzje biznesowe w
oparciu o analize danych sprzedazowych i rynkowych.
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Kryteria weryfikacji:

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

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

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na podjeciu decyzji biznesowej na podstawie
przedstawionych danych sprzedazowych i rynkowych.

Ad. B. Analiza problemowa polegajgca na wskazaniu zrédet informacji niezbednych do
podjecia decyzji dotyczace] dziatan sprzedazowych.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na sformutowaniu decyzji biznesowej wraz z
uzasadnieniem opartym na przedstawionych wynikach analizy danych.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Ponosi odpowiedzialnos¢ za
efektywnos¢ dziatan sprzedazowych w kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:

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

B. Reaguje na zmiany wynikow sprzedazy poprzez podejmowanie dziatan korygujacych
lub usprawniajgcych.

C. Ocenia skutecznos¢ podjetych dziatan oraz wycigga wnioski dotyczace dalszego
doskonalenia dziatan sprzedazowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza danych polegajaca na interpretacji zestawienia wskaznikow efektywnosci
dziatan sprzedazowych w kanatach cyfrowych.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu mozliwych dziatan korygujgcych w
sytuacji spadku efektywnosci sprzedazy w kanale cyfrowym.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na ocenie skutecznosci podjetych dziatan
sprzedazowych na podstawie przedstawionych wynikdw.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Wspétpracuje z zespotami
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marketingu, sprzedazy i obstugi klienta w celu poprawy wynikéw sprzedazy.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia sie informacjami z zespotami marketingu, sprzedazy i obstugi klienta w
zakresie wynikow sprzedazy, potrzeb klientéw oraz efektywnosci dziatan
promocyjnych.

B. Uwzglednia perspektywe réznych zespotéw w procesie planowania dziatan majgcych
na celu poprawe wynikow sprzedazy.

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu sposobdw wspdtpracy pomiedzy
zespotami marketingu, sprzedazy i obstugi klienta w przedstawionej sytuacji biznesowe;.

Ad. B. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje rél poszczegdlnych zespotéw w procesie
sprzedazy i obstugi klienta.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu dziatan zespotowych majacych
na celu poprawe wynikow sprzedazy na podstawie przedstawionego scenariusza.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowos¢ do
wprowadzania zmian w strategii sprzedazy w odpowiedzi na zmiany rynkowe.

Kryteria weryfikacji:

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

B. Analizuje wptyw zmian rynkowych na wyniki sprzedazy oraz funkcjonowanie kanatéw
sprzedazy.

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

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje czynnikdw wptywajacych na zmiany w
otoczeniu rynkowym sprzedazy cyfrowe;.

Ad. B. Analiza problemowa polegajaca na ocenie wptywu przedstawionych zmian
rynkowych na wyniki sprzedazy przedsiebiorstwa.
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Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu zmian w strategii sprzedazy w
odpowiedzi na przedstawiong sytuacje rynkowa.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na osigganie
wynikow sprzedazowych oraz efektywnosc¢ biznesowa.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie orientacji na wyniki sprzedazowe w dziatalnosci przedsiebiorstwa
prowadzgcego sprzedaz w e-commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych osigganiu zatozonych wynikéw
sprzedazowych i poprawie efektywnosci biznesowej.

C. Opisuje sposob podejmowania decyzji uwzgledniajgcych zaréwno cele sprzedazowe,
jak i dtugofalowg efektywnosc¢ dziatalnosci przedsiebiorstwa.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z zarzgdzaniem wynikami sprzedazy
W e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji sprzedazowej oraz wskazaniu
dziatan zwiekszajgcych efektywnos¢ biznesowa.

Ad. C. Analiza problemowa polegajgca na wyborze wtasciwego sposobu dziatania w
sytuacji wymagajgcej osiggniecia okreslonych wynikéw sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Dazy do ciggtego doskonalenia
proceséw sprzedazowych w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie ciggtego doskonalenia proceséw sprzedazowych w dziatalnosci e-
commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan lub zmian, ktére mogg przyczynié sie do usprawnienia
procesu sprzedazy internetowe;j.

C. Opisuje sposob wykorzystywania informacji zwrotnych od klientéw oraz danych
sprzedazowych do doskonalenia proceséw sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z doskonaleniem proceséw
sprzedazowych w e-commerce.
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Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie procesu sprzedazy internetowe; i
wskazaniu mozliwych usprawnien.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan usprawniajgcych wybrany etap
procesu sprzedazy w sklepie internetowym.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)

0Ok.1000 oso6b

Niedobér ten wynika z dynamicznego rozwoju rynku e-commerce w Polsce oraz
rosngcego zapotrzebowania przedsiebiorstw na pracownikdéw posiadajgcych kompetencje
w zakresie sprzedazy internetowej, marketingu cyfrowego oraz obstugi klienta w kanatach
online. Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie zarzadzania sprzedazg w e-
commerce obserwuje sie w wojewddztwach o najwiekszej koncentracji przedsiebiorstw
handlowych oraz firm prowadzacych sprzedaz internetowg, w szczegdlnosci w
wojewoddztwach mazowieckim, wielkopolskim, dolnoslgskim, matopolskim oraz slgskim.
Wysokie zapotrzebowanie na kompetencje w zakresie analizy wynikdéw sprzedazy,
optymalizacji konwersji oraz zarzadzania rentownoscig sprzedazy internetowej wystepuje
rowniez w wojewddztwach pomorskim i tédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor e-
commerce, logistyki oraz ustug cyfrowych.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona KoZmirskiego,
E-commerce w Polsce 2024, Warszawa 2024. (2) Polska Agencja Rozwoju
Przedsiebiorczosci, Bilans Kapitatu Ludzkiego — Raport z badania pracodawcéw, Warszawa
2022. (3) Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2023 r.,
Warszawa 2023. (4) Izba Gospodarki Elektronicznej, Raport e-commerce w Polsce,
Warszawa 2023-2024.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji

Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowacd forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowad
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi rozwojowej powinien obejmowac réwniez koszt walidacji efektéw uczenia
sie. Walidacja moze polegac w szczegdlnosci na sprawdzeniu wiedzy (np. test wiedzy),
analizie danych sprzedazowych, analizie studium przypadku lub wykonaniu zadania
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praktycznego polegajgcego na przygotowaniu rekomendacji zwiekszajgcych konwersje lub
rentownos$¢ sprzedazy w e-commerce. W przypadku rozszerzenia ustugi o proces
certyfikacji nalezy wskazad ten element w opisie ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna obejmowac zaréwno czes¢ teoretyczng, jak i praktyczng, umozliwiajgca
uczestnikom zastosowanie zdobytej wiedzy i umiejetnosci w odniesieniu do rzeczywistych
procesow zarzgdzania sprzedazg internetowga. W trakcie realizacji ustugi powinny by¢
stosowane metody dydaktyczne aktywizujgce uczestnikdw, w szczegdlnosci analiza
studidw przypadkow, éwiczenia praktyczne, praca warsztatowa oraz dyskusja
moderowana.

Ustuga powinna by¢ realizowana w warunkach umozliwiajagcych wykonywanie éwiczen
praktycznych z wykorzystaniem narzedzi analitycznych stosowanych w e-commerce,
takich jak systemy analizy sprzedazy, narzedzia monitorowania konwersji, systemy
zarzadzania ofertg produktowgq oraz narzedzia wspierajgce zarzadzanie ceng i promocja.
Ustuga powinna zawieraé powyzsze koszty narzedzi oraz w przypadku szkolen
stacjonarnych koszty logistyczne np. sala szkoleniowa, wyzywienie i nocleg.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowg wiedze w obszarze sprzedazy,
marketingu, analizy danych lub zarzgdzania ofertg produktowg oraz znajomos¢
korzystania z narzedzi cyfrowych i korzystania z Internetu.

Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze -18, a minimalna liczba oséb w ustudze -6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednié rdzne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.
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e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiada¢ dostep
do komputera lub urzgdzenia mobilnego z dostepem do Internetu oraz narzedzi
analitycznych wykorzystywanych w e-commerce.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowac studia przypadkdw, przyktady analiz
danych sprzedazowych oraz instrukcje korzystania z narzedzi wykorzystywanych w
zarzadzaniu sprzedaza.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener powinien spetnia¢ warunki okreslone w Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i
Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w sprawie rejestru podmiotéw swiadczacych
ustugi rozwojowe oraz dodatkowo posiadaé:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze e-commerce, sprzedazy, marketingu lub analizy danych,
nabyte w ostatnich 5 latach, lub

o Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, analityki biznesowej lub e-commerce nabyte w ostatnich 5
latach.

Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikdw, tj. wykfad interaktywny, analiza
studiow przypadkdéw dotyczgcych wynikow sprzedazy w e-commerce, ¢wiczenia
praktyczne z analizy danych sprzedazowych i wskaznikéw konwersji, symulacje decyzji
biznesowych dotyczgcych ceny, promocji i struktury oferty, dyskusja moderowana i burza
mozgoéw, instruktaz i demonstracja wykorzystania narzedzi analitycznych, quizy i testy
wiedzy.
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Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie analizy wynikéw
sprzedazy, optymalizacji konwersji oraz podejmowania decyzji biznesowych w oparciu o
dane.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych
Ustuga skierowana jest w szczegélnosci do:

e pracownikéw dziatow sprzedazy i marketingu w przedsiebiorstwach prowadzgcych
sprzedaz internetowa,

e specjalistéw e-commerce odpowiedzialnych za wyniki sprzedazy online,
e 0s6b zajmujgcych sie analizg danych sprzedazowych i marketingowych,
e menedzerdw sprzedazy oraz wtascicieli sklepdw internetowych,

e 0s0b rozwijajgcych kompetencje w zakresie zarzadzania sprzedazg w kanatach
cyfrowych.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 3: Planowanie i realizacja strategii marketingu i
sprzedazy w Swiecie cyfrowym

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ planowania, koordynowania oraz realizacji dziatan marketingowych i
sprzedazowych w Srodowisku cyfrowym z wykorzystaniem narzedzi i kanatéw online w
celu osiggania celéw biznesowych przedsiebiorstwa, zwiekszania sprzedazy oraz
budowania pozycji rynkowej firmy w warunkach transformacji cyfrowe;j.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje pojecia i zasady marketingu oraz
sprzedazy w gospodarce cyfrowej.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia podstawowe pojecia zwigzane z marketingiem i sprzedazg w gospodarce
cyfrowej, takie jak marketing cyfrowy, lejek sprzedazowy, doswiadczenie klienta
(customer experience) czy Sciezka zakupowa klienta.
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B. Rozrdznia podstawowe dziatania marketingowe i sprzedazowe realizowane w
Srodowisku cyfrowym.

C. Wskazuje znaczenie marketingu i sprzedazy w budowaniu relacji z klientem oraz
zwiekszaniu wynikoéw sprzedazowych w gospodarce cyfrowej.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy podstawowe pojecia stosowane w marketingu i sprzedazy
w Srodowisku cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajace na przyporzadkowaniu przyktadéw dziatan do obszaru
marketingu lub sprzedazy w gospodarce cyfrowe;.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji biznesowej polegajgca na wskazaniu roli dziatan
marketingowych i sprzedazowych w osigganiu celdw przedsiebiorstwa.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Wymienia i opisuje przyktady stosowania narzedzi
cyfrowych w marketingu mix oraz sprzedazy online.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe narzedzia cyfrowe wykorzystywane w marketingu i sprzedazy
online, takie jak systemy reklamowe, narzedzia analityczne, platformy e-commerce
czy narzedzia do marketingu w mediach spotecznosciowych.

B. Opisuje przyktady zastosowania narzedzi cyfrowych w poszczegdlnych elementach
marketingu mix, takich jak produkt, cena, dystrybucja i promocja.

C. Wskazuje role narzedzi cyfrowych we wspieraniu proceséw sprzedazy online oraz
dziatan marketingowych przedsiebiorstwa.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy podstawowe pojecia zwigzane z kanatami cyfrowymi w
komunikacji marketingowej i sprzedazowe;j.

Ad. B. Zadanie polegajace na przyporzadkowaniu przyktadéw dziatan marketingowych do
odpowiednich kanatéw cyfrowych.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji biznesowej polegajgca na wskazaniu roli kanatéw
cyfrowych w komunikacji z klientami oraz wspieraniu sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia role kanatéw cyfrowych w komunikacji
marketingowej i sprzedazowej.
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Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia pojecie kanatéw cyfrowych wykorzystywanych w komunikacji
marketingowej i sprzedazowe;j.

B. Wymienia przyktady kanatéw cyfrowych stosowanych w dziataniach marketingowych i
sprzedazowych, takich jak media spotecznosciowe, wyszukiwarki internetowe,
platformy e-commerce czy e-mail marketing.

C. Opisuje znaczenie kanatéw cyfrowych w docieraniu do klientéw, budowaniu relacji z
odbiorcami oraz wspieraniu sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje narzedzi cyfrowych stosowanych w
marketingu i sprzedazy internetowe;j.

Ad. B. Zadanie polegajace na przyporzagdkowaniu przyktadéw narzedzi cyfrowych do
poszczegdlnych elementédw marketingu mix.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji biznesowej polegajaca na wskazaniu narzedzi
cyfrowych wykorzystywanych w dziataniach marketingowych i sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje zasady dziatania automatyzacji
marketingu i sprzedazy

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia pojecie automatyzacji marketingu i sprzedazy oraz wskazuje jej podstawowe
cele.

B. Wymienia przykfady narzedzi i rozwigzan wykorzystywanych w automatyzacji dziatan
marketingowych i sprzedazowych, takich jak systemy CRM, narzedzia do e-mail
marketingu czy systemy do zarzgdzania kampaniami.

C. Opisuje korzysci wynikajgce ze stosowania automatyzacji w procesach
marketingowych i sprzedazowych, w tym m.in. zwiekszenie efektywnosci dziatan,
personalizacje komunikacji oraz usprawnienie obstugi klienta.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy podstawowe pojecia zwigzane z automatyzacjg marketingu
i sprzedazy.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu przyktadéw narzedzi stosowanych w
automatyzacji dziatan marketingowych i sprzedazowych.
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Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji biznesowe] polegajgca na wskazaniu korzysci
wynikajacych z zastosowania automatyzacji marketingu i sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Identyfikuje metody angazowania klientéw oraz
personalizacji oferty w srodowisku cyfrowym

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia pojecia zwigzane z angazowaniem klientéw i personalizacjg oferty w
srodowisku cyfrowym.

B. Wymienia przyktady metod angazowania klientéw w kanatach cyfrowych, takich jak
dziatania w mediach spotecznosciowych, e-mail marketing, programy lojalnosciowe
czy komunikacja spersonalizowana.

C. Opisuje znaczenie personalizacji oferty w budowaniu relacji z klientem oraz
zwiekszaniu skutecznosci dziatarh marketingowych i sprzedazowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy pojecia zwigzane z angazowaniem klientéw i personalizacja
oferty w Srodowisku cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu przyktadéw metod angazowania klientéw w
przedstawionych dziataniach marketingowych.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji biznesowej polegajgca na wskazaniu roli
personalizacji oferty w dziataniach marketingowych i sprzedazowych przedsiebiorstwa.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Opisuje podstawowe wskazniki efektywnosci
dziatan marketingowych i sprzedazowych w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe wskazniki efektywnosci dziatan marketingowych i
sprzedazowych w e-commerce (np. wspétczynnik konwersji, koszt pozyskania klienta —
CAC, wartosc¢ koszyka zakupowego — AQV, zwrot z inwestycji marketingowych — ROI).

B. Woyjasnia znaczenie poszczegdlnych wskaznikdw w ocenie skutecznosci dziatan
marketingowych i sprzedazowych w srodowisku cyfrowym.

C. Wskazuje przyktady sytuacji, w ktdrych analiza wskaznikow efektywnosci moze
wspiera¢ podejmowanie decyzji dotyczgcych strategii marketingowej lub
sprzedazowej.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy identyfikacje wskaznikow efektywnosci dziatan
marketingowych i sprzedazowych w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu wskaznikéw efektywnosci do przedstawionych
dziatan marketingowych lub sprzedazowych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie wynikéw kampanii marketingowej lub
sprzedazy online oraz wskazaniu znaczenia wybranych wskaznikdéw efektywnosci.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Planuje dziatania marketingowe i
sprzedazowe dostosowane do celéw biznesowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje cele biznesowe przedsiebiorstwa w kontekscie planowania dziatan
marketingowych i sprzedazowych.

B. Dobiera dziatania marketingowe i sprzedazowe odpowiednie do zatozonych celéw
biznesowych oraz charakterystyki rynku i klientow.

C. Opracowuje plan dziatan marketingowych i sprzedazowych uwzgledniajacy wybrane
kanaty komunikacji, narzedzia oraz oczekiwane rezultaty.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na okresleniu celdw marketingowych i
sprzedazowych na podstawie przedstawionego opisu sytuacji przedsiebiorstwa.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze odpowiednich dziatan marketingowych i
sprzedazowych do wskazanych celéw biznesowych.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu planu dziatann marketingowych i
sprzedazowych dla przedstawionego scenariusza biznesowego.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Dobiera narzedzia marketingu i sprzedazy
online do sytuacji rynkowej i modelu biznesowego.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje sytuacje rynkowg oraz model biznesowy przedsiebiorstwa w kontekscie
doboru narzedzi marketingu i sprzedazy online.

B. ldentyfikuje dostepne narzedzia marketingu i sprzedazy online mozliwe do
zastosowania w danej sytuacji biznesowej.
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C. Dobiera narzedzia marketingu i sprzedazy online odpowiednie do zatozen modelu
biznesowego oraz specyfiki rynku i klientow.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na okresleniu uwarunkowan rynkowych i
biznesowych wptywajgcych na wybdr narzedzi marketingowych i sprzedazowych.

Ad. B. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje narzedzi marketingu i sprzedazy online
stosowanych w réznych modelach biznesowych.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na doborze narzedzi marketingu i sprzedazy online
dla przedstawionego scenariusza biznesowego.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Ocenia strategie marketingu i sprzedazy
realizowane w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje zatozenia strategii marketingu i sprzedazy realizowanej w Srodowisku
cyfrowym.

B. Ocenia skuteczno$é zastosowanych dziatann marketingowych i sprzedazowych na
podstawie dostepnych danych i wskaznikow efektywnosci.

C. Formutuje wnioski dotyczace mozliwosci usprawnienia strategii marketingu i
sprzedazy w Srodowisku cyfrowym.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza opisu strategii marketingowej polegajgca na identyfikacji jej gtéwnych
zatozen i wykorzystywanych kanatéw cyfrowych.

Ad. B. Analiza danych polegajaca na ocenie wynikow dziatan marketingowych i
sprzedazowych na podstawie przedstawionych wskaznikow efektywnosci.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na sformutowaniu wnioskdéw i rekomendac;ji
dotyczacych usprawnienia przedstawionej strategii marketingowej i sprzedazowe;.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Analizuje wskazniki efektywnosci dziatan
marketingowych i sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje podstawowe wskazniki efektywnosci stosowane w ocenie dziatan
marketingowych i sprzedazowych, takie jak wspotczynnik konwersji, koszt pozyskania
klienta (CAC), zwrot z inwestycji w reklame (ROAS) czy liczba pozyskanych klientow.
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B. Interpretuje wartosci wskaznikéw efektywnosci na podstawie przedstawionych
danych dotyczacych dziatah marketingowych i sprzedazowych.

C. Formutuje wnioski dotyczace skutecznosci prowadzonych dziatarh marketingowych i
sprzedazowych na podstawie analizy wskaznikéw.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy identyfikacje wskaznikdéw stosowanych w ocenie
efektywnosci dziatan marketingowych i sprzedazowych.

Ad. B. Analiza danych polegajaca na interpretacji zestawienia wskaznikéw efektywnosci
dziatan marketingowych i sprzedazowych.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na ocenie skutecznosci dziatan marketingowych i
sprzedazowych na podstawie przedstawionych wskaznikow oraz sformutowaniu
whnioskow.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Formutuje wnioski i rekomendacje
usprawniajace realizowane strategie

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje wyniki dziatan marketingowych i sprzedazowych w celu identyfikacji
obszaréw wymagajgcych usprawnienia.

B. Wskazuje czynniki wptywajace na skutecznosé realizowanej strategii marketingowej i
sprzedazowej.

C. Formutuje rekomendacje dotyczace usprawnienia strategii marketingowej i
sprzedazowej na podstawie przeprowadzonej analizy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza danych polegajaca na interpretacji wynikéw dziatarh marketingowych i
sprzedazowych przedstawionych w formie raportu.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na identyfikacji czynnikdw wptywajacych na
skutecznos¢ realizowanej strategii w przedstawionej sytuacji biznesowe;j.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu rekomendacji usprawniajgcych
strategie marketingowg i sprzedazowg na podstawie przedstawionych danych.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Okresla cele i mierniki efektywnosci dziatan
marketingowych oraz sprzedazowych w srodowisku cyfrowym.
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Kryteria weryfikacji:

A. Formutuje cele marketingowe i sprzedazowe dla dziatan prowadzonych w srodowisku
cyfrowym.

B. Dobiera odpowiednie mierniki efektywnosci (KP1) do okreslonych celéw
marketingowych lub sprzedazowych.

C. Okresla sposdb monitorowania realizacji celéw marketingowych i sprzedazowych na
podstawie wybranych wskaznikow.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie polegajace na okresleniu celéw marketingowych i sprzedazowych dla
wskazanej kampanii lub produktu.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze odpowiednich miernikéw efektywnosci
dla przedstawionych dziatarn marketingowych lub sprzedazowych.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu zestawu wskaznikéw
monitorujgcych realizacje celéw sprzedazowych lub marketingowych w e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Planuje dziatania w oparciu o
potrzeby i zachowania klientow cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje potrzeby oraz zachowania klientéw w srodowisku cyfrowym na podstawie
dostepnych danych i informacji o uzytkownikach.

B. Uwzglednia potrzeby i oczekiwania klientdw cyfrowych w procesie planowania dziatan
marketingowych i sprzedazowych.

C. Proponuje dziatania dostosowane do zachowan i preferencji klientow w kanatach
cyfrowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na identyfikacji potrzeb i zachowan klientéw na
podstawie przedstawionych danych lub opisu sytuacji rynkowej.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu sposobdéw uwzglednienia potrzeb
klientéw w planowaniu dziatarn marketingowych i sprzedazowych.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu dziatan marketingowych lub
sprzedazowych dostosowanych do przedstawionego profilu klientéw cyfrowych.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje otwartos¢ na zmiany



63
wynikajace z rozwoju technologii cyfrowych.
Kryteria weryfikacji:

A. ldentyfikuje przyktady nowych technologii i narzedzi cyfrowych wykorzystywanych w
marketingu i sprzedazy.

B. Analizuje wptyw rozwoju technologii cyfrowych na sposéb prowadzenia dziatan
marketingowych i sprzedazowych.

C. Wskazuje mozliwosci wykorzystania nowych rozwigzan technologicznych w celu
usprawnienia dziatan marketingowych i sprzedazowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje przyktadéw technologii i narzedzi cyfrowych
stosowanych w marketingu i sprzedazy.

Ad. B. Analiza problemowa polegajgca na ocenie wptywu rozwoju technologii cyfrowych
na dziatania marketingowe i sprzedazowe w przedstawionej sytuacji biznesowej.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu mozliwosci wykorzystania nowych
technologii w celu usprawnienia dziatan marketingowych i sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Komunikuje sie w sposéb jasny i
zrozumiaty z klientami oraz wspoétpracownikami.

Kryteria weryfikacji:
A. Formutuje komunikaty w sposdb jasny, zrozumiaty i dostosowany do odbiorcy.

B. Przekazuje informacje dotyczgce dziatan marketingowych i sprzedazowych w sposdb
uporzadkowany i czytelny.

C. Dostosowuje sposob komunikacji do sytuacji oraz rodzaju odbiorcy, np. klienta lub
wspotpracownika.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie praktyczne polegajace na przygotowaniu krétkiego komunikatu
skierowanego do klienta lub wspdtpracownika w przedstawionej sytuacji zawodowe;.

Ad. B. Analiza przyktadowych komunikatdw polegajgca na ocenie ich czytelnosci oraz
poprawnosci przekazu informac;ji.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu wtasciwego sposobu komunikacji w
przedstawionej sytuacji zwigzanej z obstugg klienta lub wspdtpracg w zespole.
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Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Przekonuje interesariuszy do
proponowanych rozwigzan marketingowo-sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Przedstawia propozycje dziatart marketingowych lub sprzedazowych w sposéb
uporzadkowany i zrozumiaty dla interesariuszy.

B. Uzasadnia proponowane rozwigzania marketingowo-sprzedazowe, odwotujac sie do
danych, analiz lub przewidywanych efektéw biznesowych.

C. Odpowiada na pytania i watpliwosci interesariuszy, przedstawiajgc argumenty
wspierajgce proponowane rozwigzania.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie praktyczne polegajgce na przygotowaniu krétkiej prezentacji propozycji
dziatan marketingowo-sprzedazowych dla przedstawionej sytuacji biznesowe;.

Ad. B. Analiza problemowa polegajgca na wskazaniu argumentéw uzasadniajgcych wybér
okreslonych dziatarn marketingowych lub sprzedazowych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na sformutowaniu odpowiedzi na pytania lub
watpliwosci interesariuszy dotyczgcych proponowanych rozwigzan marketingowo-
sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Proponuje niestandardowe
rozwigzania wspierajace realizacje celéw biznesowych.

Kryteria weryfikacji:

A. ldentyfikuje obszary dziatah marketingowych lub sprzedazowych wymagajgce nowych
lub niestandardowych rozwigzan.

B. Generuje propozycje niestandardowych dziatan wspierajgcych realizacje celéw
biznesowych przedsiebiorstwa.

C. Uzasadnia proponowane rozwigzania, wskazujac ich potencjalny wptyw na osigganie
celéw biznesowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na wskazaniu obszaréw wymagajgcych
zastosowania nowych rozwigzan w przedstawionej sytuacji biznesowej.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu propozycji niestandardowych
dziatan marketingowych lub sprzedazowych wspierajacych realizacje celéw
przedsiebiorstwa.
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Ad. C. Studium przypadku polegajgce na uzasadnieniu proponowanych rozwigzan w
kontekscie przedstawionych celéw biznesowych.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na osigganie
celdow marketingowych i sprzedazowych przedsiebiorstwa.

Kryteria weryfikaciji:

A. Wyjasnia znaczenie realizacji celéw marketingowych i sprzedazowych dla
funkcjonowania przedsiebiorstwa.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych osigganiu celéw marketingowych i
sprzedazowych w srodowisku cyfrowym.

C. Opisuje sposob podejmowania decyzji uwzgledniajgcych zarowno cele marketingowe,
jak i sprzedazowe przedsiebiorstwa.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z rolg celéw marketingowych i
sprzedazowych w dziatalnosci przedsiebiorstwa.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie dziatarn marketingowych lub
sprzedazowych pod katem ich wptywu na realizacje celdow przedsiebiorstwa.

Ad. C. Analiza problemowa polegajgca na wyborze wtasciwego sposobu dziatania w
sytuacji wymagajgcej osiggniecia okreslonych celdéw marketingowych lub sprzedazowych.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie planowania i realizacji strategii marketingu
oraz sprzedazy w srodowisku cyfrowym obserwuje sie w wojewddztwach o najwiekszej
koncentracji przedsiebiorstw prowadzgcych dziatalnos¢ handlowg i ustugowa w
Internecie, w szczegdlnosci w wojewddztwach mazowieckim, matopolskim, dolnoslgskim,
wielkopolskim oraz slgskim. Wysokie zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje
rowniez w wojewoddztwach pomorskim i tédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor
technologiczny, marketingu cyfrowego oraz sprzedazy internetowej.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozmirskiego,
E-commerce w Polsce 2024, Warszawa 2024. (2) IAB Polska, Internet 2023/2024 — raport
strategiczny IAB Polska, Warszawa 2024. (3) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci,
Bilans Kapitatu Ludzkiego — Raport z badania pracodawcow, Warszawa 2022.

(4) Gtowny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2023 r.,
Warszawa 2023. (5) Izba Gospodarki Elektronicznej, Raport e-commerce w Polsce,
Warszawa 2023-2024.
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Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji

Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowaé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektow uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe

Koszt ustugi rozwojowej powinien obejmowac réwniez koszt walidacji efektéw uczenia
sie. Walidacja moze polegac w szczegdlnosci na sprawdzeniu wiedzy (np. test wiedzy),
analizie studium przypadku, przygotowaniu strategii marketingowo-sprzedazowej lub
wykonaniu zadania praktycznego polegajgcego na opracowaniu rekomendacji dziatan
marketingowych w kanatach cyfrowych. W przypadku rozszerzenia ustugi o proces
certyfikacji nalezy wskazad ten element w opisie ustugi w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna obejmowad zaréwno czesc teoretyczng, jak i praktyczng, umozliwiajaca
uczestnikom zastosowanie zdobytej wiedzy i umiejetnosci w odniesieniu do rzeczywistych
dziatan marketingowych i sprzedazowych prowadzonych w srodowisku cyfrowym. W
trakcie realizacji ustugi powinny byé stosowane metody dydaktyczne aktywizujgce
uczestnikéw, w szczegdlnosci analiza studidéw przypadkow, ¢wiczenia praktyczne oraz
praca warsztatowa.

Ustuga powinna by¢ realizowana w warunkach umozliwiajgcych wykonywanie ¢wiczen
praktycznych z wykorzystaniem narzedzi marketingu cyfrowego, takich jak systemy
zarzadzania kampaniami marketingowymi, narzedzia analityczne, platformy reklamowe
lub systemy automatyzacji marketingu.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiada¢ podstawowgq znajomos¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze
marketingu, sprzedazy lub obstugi klienta. Uczestnicy powinni wykazywac¢ motywacje do
rozwijania kompetencji w zakresie marketingu cyfrowego oraz planowania dziatan
sprzedazowych w Srodowisku online.

Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze - 18, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
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Minimalny czas trwania ustugi:
16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$¢ przecwiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednié rdzne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiada¢ dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
aktywny udziat w zajeciach oraz wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna by¢ wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mieé¢ dostep do przyktadowych narzedzi marketingu cyfrowego
lub ich wersji demonstracyjnych.

e  Materiaty dydaktyczne powinny obejmowa¢ przyktady strategii marketingowych,
studia przypadkdw oraz instrukcje dotyczgce wykorzystywanych narzedzi cyfrowych.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener powinien spefnia¢ warunki okreslone w Rozporzgdzeniu Ministra Funduszy i
Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w sprawie rejestru podmiotédw Swiadczgcych
ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz dodatkowo posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze marketingu cyfrowego, sprzedazy lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub
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e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze
marketingu, zarzadzania, handlu lub e-commerce, nabyte w ostatnich 5 latach.

Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna by¢
ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studidow przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mdzgdw, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie planowania
strategii marketingowo-sprzedazowej, analizy efektywnosci dziatarh marketingowych oraz
podejmowania decyzji biznesowych w srodowisku cyfrowym.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych
Ustuga skierowana jest w szczegélnosci do:

e pracownikéw dziatdw marketingu i sprzedazy w przedsiebiorstwach prowadzgcych
dziatalno$é w Internecie,

e specjalistow marketingu cyfrowego,
e 0s6b odpowiedzialnych za rozwdj sprzedazy online,

e wiascicieli przedsiebiorstw i menedzerdow rozwijajacych dziatalno$é w obszarze e-
commerce,

e 0s6b planujacych rozwéj kompetencji w zakresie marketingu i sprzedazy w
Srodowisku cyfrowym.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 4: Stosowanie technik sprzedazy bezposredniej i
online (cross-sell, up-sell)
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Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ wykorzystywania technik sprzedazy bezposredniej oraz online w celu
zwiekszania wartosci transakcji, czestotliwosci zakupow oraz utrzymywania relacji z
klientem w handlu elektronicznym poprzez swiadome oddziatywanie na decyzje
zakupowe klientéw w kanatach cyfrowych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje techniki sprzedazy stosowane w
sprzedazy bezposredniej i w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia pojecie technik sprzedazy oraz wskazuje ich znaczenie w procesie sprzedazy
bezposredniej i internetowe;j.

B. Wymienia przykfady technik sprzedazy stosowanych w sprzedazy bezposredniej i w e-
commerce, takich jak sprzedaz doradcza, cross-selling, up-selling czy rekomendacje
produktéw.

C. Opisuje réznice w stosowaniu technik sprzedazy w sprzedazy bezposredniej oraz w
Srodowisku cyfrowym.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy podstawowe pojecia zwigzane z technikami sprzedazy.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu przyktadéw technik sprzedazy w
przedstawionych sytuacjach sprzedazowych.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji sprzedazowej polegajgca na wskazaniu
zastosowanych technik sprzedazy w sprzedazy bezposredniej i w e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje mechanizmy wptywu technik
sprzedazowych na decyzje zakupowe klientéw.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia podstawowe mechanizmy wptywu technik sprzedazowych na decyzje
zakupowe klientow.

B. Wskazuje przyktady technik sprzedazowych oddziatujgcych na proces podejmowania
decyzji przez klientdéw.
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C. Opisuje znaczenie stosowania odpowiednich technik sprzedazowych w zwiekszaniu
skutecznosci sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy mechanizmy wptywu technik sprzedazowych na decyzje
zakupowe klientow.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu przyktadéw technik sprzedazowych
wptywajgcych na decyzje zakupowe w przedstawionych sytuacjach sprzedazowych.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji sprzedazowej polegajgca na wskazaniu wptywu
zastosowanych technik sprzedazowych na decyzje zakupowe klientow.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Zna zasady budowania i prezentacji oferty w online.
Kryteria weryfikacji:
A. Wyjasnia podstawowe zasady budowania oferty sprzedazowej w srodowisku online.

B. Wymienia elementy wptywajace na atrakcyjnos¢ prezentacji oferty w sprzedazy
internetowej, takie jak opis produktu, zdjecia, cena, opinie klientdw czy sposéb
prezentacji korzysci.

C. Opisuje znaczenie wtasciwej prezentacji oferty z uwzglednieniem prezentacji oferty na
urzadzeniach mobilnych dla zwiekszenia zainteresowania klientdw oraz skutecznosci
sprzedazy online.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zasady budowania i prezentacji oferty w sprzedazy
internetowe;.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu elementdw poprawne] prezentacji oferty na
podstawie przedstawionych przyktadéw.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu oferty sprzedazowej polegajaca na ocenie jej elementdéw
pod katem atrakcyjnosci dla klienta.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje etapy procesu zakupowego klienta
w kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia pojecie procesu zakupowego klienta w srodowisku cyfrowym.
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B. Wymienia i opisuje podstawowe etapy procesu zakupowego klienta w kanatach
cyfrowych, takie jak rozpoznanie potrzeby, poszukiwanie informacji, poréwnanie
ofert, podjecie decyzji zakupowej oraz dziatania po zakupie.

C. Wskazuje znaczenie poszczegdlnych etapdw procesu zakupowego dla planowania
dziatan marketingowych i sprzedazowych w kanatach cyfrowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy pojecia zwigzane z procesem zakupowym klienta w
Srodowisku cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajace na uporzadkowaniu etapéw procesu zakupowego klienta w
kanatach cyfrowych.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji zakupowej polegajgca na wskazaniu etapu procesu
zakupowego oraz mozliwych dziatan marketingowych lub sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje zasady etycznego stosowania technik
sprzedazy.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia pojecie etyki w sprzedazy oraz wskazuje jej znaczenie w relacjach z
klientami.

B. Wymienia zasady etycznego stosowania technik sprzedazy, takie jak rzetelne
informowanie o ofercie, poszanowanie decyzji klienta oraz unikanie wprowadzania w
bfad.

C. Wskazuje przyktady sytuacji sprzedazowych, w ktérych stosowanie zasad etycznych
ma szczegblne znaczenie.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy podstawowe pojecia i zasady etyki w sprzedazy.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu przyktadéw dziatarh zgodnych i niezgodnych z
zasadami etycznymi w sprzedazy.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie sytuacji sprzedazowej pod katem
przestrzegania zasad etycznych.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Wskazuje przyktady technik sprzedazy
zwiekszajgcych wartosé koszyka zakupowego w e-commerce.
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Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia pojecia technik sprzedazy zwiekszajacych wartosc koszyka zakupowego,
takich jak cross-sell, up-sell oraz rekomendacje produktéw.

B. Wskazuje przyktady zastosowania technik zwiekszajgcych wartos$¢ koszyka
zakupowego w serwisach e-commerce.

C. Opisuje wptyw zastosowania technik zwiekszajgcych wartosc koszyka zakupowego na
wyniki sprzedazowe sklepu internetowego.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje technik sprzedazy zwiekszajgcych wartosé
koszyka zakupowego w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu przyktadoéw zastosowania technik
sprzedazowych w przedstawionych opisach sytuacji sprzedazowych.

Ad. C. Studium przypadku polegajace na analizie sposobu prezentacji produktéw w sklepie
internetowym oraz wskazaniu zastosowanych technik zwiekszajgcych wartosé koszyka
zakupowego.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Dobiera techniki sprzedazy bezposrednie;j i
online do rodzaju oferty i etapu sciezki zakupowej klienta.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje rodzaj oferty oraz etap sciezki zakupowej klienta w kontekscie doboru
technik sprzedazy.

B. Identyfikuje techniki sprzedazy bezposredniej i online mozliwe do zastosowania w
réznych sytuacjach sprzedazowych.

C. Dobiera techniki sprzedazy odpowiednie do rodzaju oferty oraz etapu procesu
zakupowego klienta.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na okresleniu etapu Sciezki zakupowej klienta na
podstawie przedstawionego opisu sytuacji sprzedazowe;.

Ad. B. Test wiedzy obejmujgcy identyfikacje technik sprzedazy stosowanych w sprzedazy
bezposredniej i online.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na doborze technik sprzedazy do przedstawionej
oferty oraz etapu procesu zakupowego klienta.
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Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Stosuje techniki zwiekszajace wartos¢ koszyka
zakupowego.

Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje techniki sprzedazowe stuzgce zwiekszaniu wartosci koszyka zakupowego,
takie jak cross-selling, up-selling czy rekomendacje produktow.

B. Dobiera techniki zwiekszania wartosci koszyka zakupowego odpowiednie do rodzaju
oferty oraz sytuacji sprzedazowej.

C. Stosuje wybrane techniki sprzedazowe w celu zwiekszenia wartosci koszyka
zakupowego.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje technik sprzedazowych zwiekszajgcych
wartos$¢ koszyka zakupowego.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu wtasciwych technik zwiekszania
wartosci koszyka w przedstawionej sytuacji sprzedazowej.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu dziatan sprzedazowych
zwiekszajgcych wartos$é koszyka zakupowego dla przedstawionej oferty.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Buduje skuteczng argumentacje i stosuje
techniki wywierania wptywu.

Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje potrzeby i oczekiwania klienta jako podstawe budowania argumentac;ji
sprzedazowej.

B. Dobiera argumenty sprzedazowe oraz techniki wywierania wptywu odpowiednie do
sytuacji sprzedazowej i rodzaju klienta.

C. Formutuje spdjng argumentacje wspierajacg decyzje zakupowa klienta.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na okresleniu potrzeb klienta na podstawie
przedstawionego opisu sytuacji sprzedazowej.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze argumentéw sprzedazowych i technik
wywierania wpltywu w przedstawionej sytuacji sprzedazowe;j.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na przygotowaniu argumentacji sprzedazowej dla
wskazanej oferty lub produktu.
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Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Prezentuje oferte z wykorzystaniem narzedzi
cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Dobiera narzedzia cyfrowe odpowiednie do prezentacji oferty, takie jak prezentacje
multimedialne, platformy sprzedazowe, komunikatory lub media spotecznosciowe.

B. Przygotowuje prezentacje oferty uwzgledniajacg kluczowe informacje o produkcie lub
ustudze oraz korzysci dla klienta.

C. Przedstawia oferte w sposdb uporzadkowany i zrozumiaty z wykorzystaniem
wybranych narzedzi cyfrowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy identyfikacje narzedzi cyfrowych wykorzystywanych w
prezentacji oferty sprzedazowej.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na przygotowaniu krétkiej prezentacji oferty z
wykorzystaniem wybranego narzedzia cyfrowego.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie sposobu prezentacji oferty w
przedstawionym przyktadzie komunikacji sprzedazowe;j.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Modyfikuje dziatania sprzedazowe w
odpowiedzi na zachowania klientow.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje zachowania klientéw w procesie sprzedazy, takie jak reakcje na oferte,
pytania klientow czy sposdb podejmowania decyzji zakupowych.

B. Identyfikuje sytuacje wymagajgce zmiany sposobu prowadzenia dziatan
sprzedazowych.

C. Dostosowuje sposob prezentacji oferty lub stosowane techniki sprzedazy do
zachowan i potrzeb klientéw.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na interpretacji zachowan klientéow
przedstawionych w opisie sytuacji sprzedazowe;.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu momentéw wymagajgcych zmiany
dziatan sprzedazowych w przedstawionym scenariuszu sprzedazy.
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Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu zmodyfikowanego sposobu
prowadzenia rozmowy sprzedazowej lub prezentacji oferty w odpowiedzi na zachowania
klienta.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Integruje techniki sprzedazy z dziataniami
marketingowymi.

Kryteria weryfikaciji:

A. Identyfikuje powigzania pomiedzy dziataniami marketingowymi a procesem
sprzedazy.

B. Dobiera techniki sprzedazy wspierajgce realizowane dziatania marketingowe.

C. Wskazuje sposoby wykorzystania dziatan marketingowych do zwiekszenia
skutecznosci procesu sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje zaleznosci pomiedzy marketingiem a
sprzedazg w procesie pozyskiwania klientéw.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze technik sprzedazy wspierajgcych
przedstawione dziatania marketingowe.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu dziatan tgczgcych marketing i
sprzedaz w celu zwiekszenia skutecznosci sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na potrzeby i
doswiadczenie klienta.

Kryteria weryfikacji:
A. Rozpoznaje potrzeby i oczekiwania klienta w procesie sprzedazy.

B. Uwzglednia perspektywe i doswiadczenia klienta podczas prowadzenia dziatan
sprzedazowych.

C. Proponuje rozwigzania sprzedazowe odpowiadajgce na potrzeby klienta oraz
wspierajgce pozytywne doswiadczenie zakupowe.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na identyfikacji potrzeb klienta na podstawie
przedstawionego opisu sytuacji sprzedazowe;j.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu dziatan sprzedazowych
uwzgledniajgcych doswiadczenie klienta.
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Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu sposobu prowadzenia rozmowy
sprzedazowej lub prezentacji oferty zorientowanej na potrzeby klienta.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o rownowage miedzy celami
sprzedazowymi a jakoscig obstugi.

Kryteria weryfikaciji:
A. Identyfikuje znaczenie jakosci obstugi klienta w realizacji celéw sprzedazowych.
B. Uwzglednia potrzeby i satysfakcje klienta podczas realizacji dziatan sprzedazowych.

C. Wskazuje sposoby taczenia realizacji celéw sprzedazowych z zapewnieniem wysokiej
jakosci obstugi klienta.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy znaczenie jakosci obstugi klienta w procesie sprzedazy.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na ocenie dziatan sprzedazowych pod kgtem
rownowagi miedzy realizacjg celéw sprzedazowych a jakoscig obstugi klienta.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu sposobu prowadzenia dziatan
sprzedazowych uwzgledniajgcych zaréwno realizacje celdw sprzedazowych, jak i wysoka
jakos$¢ obstugi klienta.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Ponosi odpowiedzialnos¢ za
sposdb oddziatywania na decyzje zakupowe klientow.

Kryteria weryfikacji:
A. Identyfikuje znaczenie jakosci obstugi klienta w realizacji celéw sprzedazowych.
B. Uwzglednia potrzeby i satysfakcje klienta podczas realizacji dziatan sprzedazowych.

C. Wskazuje sposoby taczenia realizacji celéw sprzedazowych z zapewnieniem wysokiej
jakosci obstugi klienta.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje technik sprzedazowych wptywajgcych na
decyzje zakupowe klientow.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na ocenie dziatan sprzedazowych pod kgtem
odpowiedzialnego wptywu na decyzje klientéw.

Ad. C. Analiza problemowa polegajgca na wskazaniu konsekwencji stosowania wybranych
technik wptywu w przedstawionej sytuacji sprzedazowe;j.
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Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Przestrzega zasad uczciwosci i
przejrzystosci w sprzedazy online.

Kryteria weryfikacji:
A. Identyfikuje znaczenie jakosci obstugi klienta w realizacji celéw sprzedazowych.
B. Uwzglednia potrzeby i satysfakcje klienta podczas realizacji dziatan sprzedazowych.

C. Wskazuje sposoby taczenia realizacji celéw sprzedazowych z zapewnieniem wysokiej
jakosci obstugi klienta.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje technik sprzedazowych wptywajacych na
decyzje zakupowe klientow.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na ocenie dziatan sprzedazowych pod kgtem
odpowiedzialnego wptywu na decyzje klientéw.

Ad. C. Analiza problemowa polegajgca na wskazaniu konsekwencji stosowania wybranych
technik wptywu w przedstawionej sytuacji sprzedazowej.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na osigganie
wynikéw sprzedazowych przy zachowaniu wysokiej jakosci obstugi klienta.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie rdwnowazenia celdw sprzedazowych z zapewnieniem wysokiej
jakosci obstugi klienta.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzedazowych, ktére sprzyjajg jednoczesnie zwiekszaniu
sprzedazy oraz budowaniu pozytywnego doswiadczenia klienta.

C. Opisuje sposob podejmowania decyzji sprzedazowych uwzgledniajgcych zaréwno
wyniki sprzedazy, jak i satysfakcje klientow.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z relacjg miedzy celami
sprzedazowymi a jakoscig obstugi klienta.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji sprzedazowej oraz wskazaniu
dziatan sprzyjajgcych osigganiu wynikdw sprzedazowych przy zachowaniu wysokiej jakosci
obstugi.
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Ad. C. Analiza problemowa polegajgca na wyborze wiasciwego sposobu dziatania w
sytuacji wymagajgcej realizacji celéw sprzedazowych przy jednoczesnym dbaniu o
doswiadczenie klienta.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Dazy do doskonalenia
umiejetnosci sprzedazowych w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikaciji:

A. Woyjasnia znaczenie ciggtego rozwijania kompetencji sprzedazowych w srodowisku e-
commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatarh umozliwiajacych rozwijanie umiejetnosci sprzedazowych
w srodowisku cyfrowym (np. analiza wynikow sprzedazy, korzystanie ze szkolen,
obserwacja dobrych praktyk).

C. Opisuje sposéb wykorzystywania informacji zwrotnych od klientéw lub
wspotpracownikéw do doskonalenia dziatan sprzedazowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z rozwojem kompetencji
sprzedazowych w srodowisku cyfrowym.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie dziatan sprzedazowych oraz wskazaniu
mozliwosci ich doskonalenia.

Ad. C. Zadanie polegajgce na wskazaniu sposobdw rozwijania umiejetnosci
sprzedazowych w pracy w e-commerce.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie stosowania technik sprzedazy bezposredniej
i online obserwuje sie w wojewddztwach o najwiekszej koncentracji przedsiebiorstw
handlowych oraz firm prowadzacych sprzedaz internetowg, w szczegdlnosci w
wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim, dolnoslgskim, matopolskim oraz slgskim.
Wysokie zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje réwniez w wojewddztwach
pomorskim itddzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor handlu elektronicznego,
marketingu cyfrowego oraz ustug technologicznych.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona KoZmiriskiego,
E-commerce w Polsce 2024, Warszawa 2024. (2) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet
2023/2024, Warszawa 2024. (3) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Bilans
Kapitatu Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw, Warszawa 2022. (4)
Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2023 r., Warszawa
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2023. (5) Izba Gospodarki Elektronicznej, Raporty e-lzby / raporty dotyczace rynku e-
commerce w Polsce, Warszawa 2023-2024.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowac forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi rozwojowej powinien obejmowad rowniez koszt walidacji efektéw uczenia
sie. Walidacja moze polegaé na sprawdzeniu wiedzy (np. test wiedzy), analizie studium
przypadku, wykonaniu zadania praktycznego polegajgcego na zaprojektowaniu dziatan
sprzedazowych zwiekszajgcych wartos¢ koszyka zakupowego lub analizie wynikéw
sprzedazy przed i po zastosowaniu technik sprzedazowych.

Ustuga powinna obejmowac czes¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajaca
uczestnikom zastosowanie technik sprzedazowych w praktyce. W trakcie realizacji ustugi
powinny by¢ stosowane metody aktywizujgce uczestnikdw, w szczegdlnosci analiza
studiéw przypadkéw, ¢wiczenia praktyczne, symulacje sytuacji sprzedazowych oraz
dyskusja moderowana.

Ustuga powinna by¢ realizowana w warunkach umozliwiajgcych wykonywanie ¢wiczen
praktycznych z wykorzystaniem narzedzi sprzedazy i marketingu cyfrowego, takich jak
platformy e-commerce, systemy remarketingowe lub narzedzia prezentacji oferty online.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiada¢ podstawowgq znajomos¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu lub obstugi klienta. Uczestnicy powinni wykazywa¢ motywacje do rozwijania
kompetencji sprzedazowych oraz budowania relacji z klientami w kanatach cyfrowych.

Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:
Maksymalna liczba osdb w ustudze - 16, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.
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coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktycznga szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwo$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednic rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
aktywny udziat w zajeciach oraz wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowac przyktady strategii marketingowych,
studia przypadkdw oraz instrukcje dotyczgce wykorzystywanych narzedzi cyfrowych.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener powinien spetnia¢ warunki okreslone w Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i
Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w sprawie rejestru podmiotow swiadczgcych
ustugi rozwojowe oraz dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzgdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.

Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.
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Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z

wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza

studidw przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,

symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i

sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja

narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie stosowania

technik sprzedazy bezposredniej i online, zwiekszania wartosci koszyka zakupowego,

planowania dziatan remarketingowych oraz budowania relacji z klientami w srodowisku

e-commerce.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do 0séb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w

zakresie stosowania technik sprzedazy bezposredniej i online w handlu elektronicznym, w

szczegdlnosci do:

pracownikéw dziatdw sprzedazy oraz obstugi klienta w przedsiebiorstwach
prowadzacych sprzedaz internetowa,

specjalistéow e-commerce odpowiedzialnych za zwiekszanie wartosci koszyka
zakupowego oraz optymalizacje procesu sprzedazy online,

0s0b pracujgcych w marketingu tradycyjnym lub sprzedazy, ktére rozszerzajg zakres
swoich obowigzkdéw o dziatania sprzedazowe w kanatach cyfrowych,

doradcéw klienta oraz przedstawicieli handlowych prowadzacych sprzedaz w
kanatach online i offline,

wtascicieli sklepdw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za rozwdj
sprzedazy i efektywnos$é dziatan handlowych w e-commerce,

0sOb prowadzacych dziatalno$é gospodarczg w obszarze handlu internetowego,
ktdre chca zwiekszy¢ sprzedaz poprzez wykorzystanie technik sprzedazowych w
kanatach cyfrowych,

0s0b zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w zakresie zwiekszania wartosci
transakcji, budowania relacji z klientem oraz stosowania narzedzi sprzedazy i
marketingu w srodowisku e-commerce.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.
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Kompetencja/kwalifikacja nr 5: Negocjowanie warunkéw handlowych w
srodowisku cyfrowym

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ prowadzenia negocjacji handlowych w tym w $rodowisku e-commerce
obejmujgcych warunki wspotpracy, ceny, marze oraz zasady dystrybucji i promocji w celu
osiggania korzystnych i trwatych porozumien biznesowych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje zasady negocjacji handlowych w
srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia pojecie negocjacji handlowych oraz wskazuje ich znaczenie w procesie
sprzedazy.

B. Wymienia podstawowe zasady prowadzenia negocjacji handlowych w srodowisku
cyfrowym, takie jak przygotowanie do negocjacji, okreslenie celdw, argumentacja oraz
dazenie do osiggniecia porozumienia.

C. Wskazuje specyfike prowadzenia negocjacji w kanatach cyfrowych, np. z
wykorzystaniem poczty elektronicznej, komunikatoréw lub platform sprzedazowych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy podstawowe pojecia zwigzane z negocjacjami handlowymi.

Ad. B. Zadanie polegajgce na rozpoznaniu zasad prowadzenia negocjacji w
przedstawionych sytuacjach handlowych.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji negocjacyjnej polegajgca na wskazaniu elementow
negocjacji prowadzonych w srodowisku cyfrowym.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje modele wspétpracy z dostawcami,
partnerami i platformami sprzedazowymi.

Kryteria weryfikaciji:

A. Wyjasnia pojecie wspdtpracy biznesowej w kontekscie sprzedazy i dystrybucji
produktow lub ustug.

B. Wymienia przyktady modeli wspotpracy z dostawcami, partnerami handlowymi oraz
platformami sprzedazowymi.
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C. Opisuje znaczenie wspotpracy z partnerami biznesowymi dla zdobycia nowych
klientdw, rozwoju sprzedazy i poszerzania kanatéw dystrybuciji.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy podstawowe pojecia zwigzane z modelami wspotpracy
biznesowej w sprzedazy.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu przyktadéw modeli wspdtpracy z dostawcami,
partnerami lub platformami sprzedazowymi.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji biznesowej polegajgca na wskazaniu modelu

wspotpracy zastosowanego w przedstawionym przyktadzie.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia znaczenie przygotowania do negocjacji w
e-commerce.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia pojecie przygotowania do negocjacji w kontekscie sprzedazy w srodowisku
cyfrowym.

B. Wymienia elementy przygotowania do negocjacji, takie jak analiza potrzeb stron,
okreslenie celéw negocjacyjnych oraz przygotowanie argumentéw.

C. Opisuje znaczenie wiasciwego przygotowania do negocjacji dla osiggniecia
korzystnych warunkéw wspétpracy handlowe;.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy pojecia zwigzane z przygotowaniem do negocjacji
handlowych w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu elementéw przygotowania do negocjacji w
przedstawionej sytuacji biznesowej.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji negocjacyjnej polegajgca na ocenie znaczenia
przygotowania do negocjacji dla przebiegu rozmoéw handlowych.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje czynniki wptywajgce na pozycje
negocjacyjna stron.

Kryteria weryfikacji:
A. Wyjasnia pojecie pozycji negocjacyjnej w procesie negocjacji handlowych.

B. Wymienia czynniki wptywajgce na pozycje negocjacyjng stron, takie jak dostep do
informacji, alternatywne oferty, relacje biznesowe czy sita rynkowa stron.
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C. Opisuje znaczenie poszczegdlnych czynnikéw dla przebiegu i wyniku negocjacji
handlowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy podstawowe pojecia zwigzane z pozycjg negocjacyjng w
negocjacjach handlowych.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu czynnikdw wptywajgcych na pozycje
negocjacyjng w przedstawionych sytuacjach negocjacyjnych.

Ad. C. Analiza krotkiego opisu negocjacji polegajgca na wskazaniu czynnikéw
wptywajgcych na pozycje negocjacyjng stron.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje ryzyka negocjacyjne w relacjach
handlowych online.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia pojecie ryzyka negocjacyjnego w kontekscie relacji handlowych
prowadzonych w srodowisku cyfrowym.

B. Wymienia przykfady ryzyk mogacych wystgpi¢ w negocjacjach prowadzonych online,
takich jak brak petnej informacji, nieporozumienia komunikacyjne czy ograniczone
mozliwosci weryfikacji partnera.

C. Opisuje znaczenie identyfikacji ryzyk negocjacyjnych dla bezpieczenstwa i skutecznosci
wspotpracy handlowe;.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy pojecia zwigzane z ryzykiem negocjacyjnym w relacjach
handlowych online.

Ad. B. Zadanie polegajgce na rozpoznaniu przyktadéw ryzyk negocjacyjnych w
przedstawionych sytuacjach biznesowych.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji negocjacyjnej polegajgca na wskazaniu
potencjalnych ryzyk wystepujacych w relacji handlowej online.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Identyfikuje znaczenie dtugofalowych relacji w
negocjacjach biznesowych.

Kryteria weryfikaciji:

A. Wyjasnia pojecie dtugofalowych relacji biznesowych w kontekscie negocjacji
handlowych.
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B. Wskazuje korzysci wynikajgce z budowania dtugofalowych relacji z partnerami
biznesowymi.

C. Opisuje znaczenie utrzymywania relacji biznesowych dla stabilno$ci wspétpracy oraz
rozwoju sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy pojecia zwigzane z budowaniem relacji biznesowych w
negocjacjach.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu korzysci wynikajacych z dtugofalowej wspétpracy
w przedstawionej sytuacji biznesowej.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji negocjacyjnej polegajgca na ocenie znaczenia

relacji dlugoterminowych dla przebiegu negocjacji.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Przygotowuje sie do negocjacji handlowych w
oparciu o cele biznesowe

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje cele biznesowe przedsiebiorstwa w kontekscie planowanych negocjacji
handlowych.

B. Identyfikuje interesy wtasnej organizacji oraz potencjalnego partnera negocjacyjnego.

C. Opracowuje plan przygotowania do negocjacji obejmujacy cele negocjacyjne, mozliwe
ustepstwa oraz argumenty negocjacyjne.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na okresleniu celdw negocjacyjnych na podstawie

przedstawionego opisu sytuacji biznesowe;j.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na identyfikacji intereséw stron w przedstawionej
sytuacji negocjacyjne;j.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu planu przygotowania do negocjacji
handlowych w oparciu o wskazane cele biznesowe.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Stosuje techniki i strategie negocjacyjne
dotyczace warunkéw wspoétpracy i sprzedazy.

Kryteria weryfikaciji:

A. Identyfikuje techniki i strategie negocjacyjne mozliwe do zastosowania w negocjacjach
dotyczacych warunkdéw wspétpracy i sprzedazy.
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B. Dobiera techniki negocjacyjne odpowiednie do sytuacji negocjacyjnej oraz celow
biznesowych.

C. Stosuje wybrane techniki i strategie negocjacyjne w celu osiggniecia porozumienia
dotyczgcego warunkow wspotpracy lub sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje technik i strategii negocjacyjnych
stosowanych w relacjach handlowych.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze odpowiednich technik negocjacyjnych
do przedstawionej sytuacji biznesowej.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na zaproponowaniu sposobu prowadzenia
negocjacji dotyczgcych warunkdw wspédtpracy lub sprzedazy w przedstawionym
scenariuszu.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Analizuje propozycje partneréw handlowych i
formutuje kontrpropozycje.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje przedstawione warunki wspoétpracy lub sprzedazy proponowane przez
partnera handlowego.

B. Identyfikuje elementy propozycji wymagajgce negocjacji lub zmiany z perspektywy
interesdw wtasnej organizacji.

C. Formutuje kontrpropozycje uwzgledniajgce cele biznesowe oraz mozliwosci
osiggniecia porozumienia miedzy stronami.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza problemowa polegajgca na ocenie propozycji wspotpracy przedstawione;j

przez partnera handlowego.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu elementéw oferty wymagajgcych
negocjacji w przedstawionej sytuacji biznesowe;j.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu kontrpropozycji dotyczgcej
warunkow wspodtpracy lub sprzedazy w przedstawionym scenariuszu negocjacyjnym.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Osigga porozumienia korzystne dla
przedsiebiorstwa.



87
Kryteria weryfikacji:

A. Okresla cele negocjacyjne przedsiebiorstwa oraz minimalne i optymalne warunki
porozumienia.

B. Analizuje mozliwe warianty porozumienia z uwzglednieniem intereséw obu stron
negocjacji.

C. Wybiera rozwigzanie negocjacyjne zapewniajgce realizacje celdow przedsiebiorstwa
przy zachowaniu mozliwosci dalszej wspotpracy.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza problemowa polegajaca na okresleniu celéw negocjacyjnych

przedsiebiorstwa w przedstawione] sytuacji biznesowe;.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na ocenie mozliwych wariantéw porozumienia
miedzy stronami negocjacji.

Ad. C. Zadanie praktyczne polegajgce na wskazaniu i uzasadnieniu wyboru rozwigzania
negocjacyjnego korzystnego dla przedsiebiorstwa.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Dokumentuje ustalenia negocjacyjne zgodnie
z obowigzujgcymi zasadami.

Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje elementy, ktore powinny zostaé uwzglednione w dokumentacji ustalen
negocjacyjnych.

B. Sporzadza zapis ustalen negocjacyjnych w sposéb przejrzysty i zgodny z przyjetymi
zasadami dokumentowania wspotpracy handlowe;j.

C. Weryfikuje poprawnosc i kompletnosé sporzgdzonej dokumentac;ji i ustalen
negocjacyjnych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zasady dokumentowania ustalen negocjacyjnych w

relacjach handlowych.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na przygotowaniu zapisu ustalen negocjacyjnych na
podstawie przedstawionego scenariusza negocjacji.

Ad. C. Analiza dokumentu polegajgca na ocenie poprawnosci i kompletnosci sporzadzonej
dokumentacji ustalen negocjacyjnych.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Ocenia efekty negocjacji w kontekscie celéw
biznesowych przedsiebiorstwa.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje cele biznesowe przedsiebiorstwa stanowigce punkt odniesienia dla oceny
wynikéw negocjacji.

B. Analizuje warunki uzgodnione w trakcie negocjacji pod katem ich wptywu na realizacje
celdw biznesowych przedsiebiorstwa.

C. Formutuje wnioski dotyczace skutecznosci przeprowadzonych negocjacji oraz
wskazuje ewentualne obszary wymagajgce dalszych dziatan.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje celéw biznesowych przedsiebiorstwa w

kontekscie negocjacji handlowych.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie wynikdw negocjacji i ocenie ich wptywu
na dziatalno$¢ przedsiebiorstwa.

Ad. C. Zadanie polegajgce na ocenie przedstawionych warunkéw wspoétpracy handlowej
oraz wskazaniu ich zgodnosci z celami biznesowymi przedsiebiorstwa.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje asertywnos¢ i
odpowiedzialno$¢ w relacjach negocjacyjnych.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie asertywnosci w relacjach negocjacyjnych oraz wskazuje jej role w
budowaniu profesjonalnych relacji handlowych.

B. Wskazuje sposoby wyrazania wtasnego stanowiska i obrony intereséw organizacji w
sposdb rzeczowy i oparty na argumentach, z poszanowaniem stanowiska drugiej
strony.

C. Rozpoznaje zachowania $wiadczgce o odpowiedzialnym prowadzeniu negocjacji, takie
jak dotrzymywanie ustalen, dgzenie do rozwigzan korzystnych dla obu stron oraz
przestrzeganie zasad etyki biznesowe;j.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy pojecia zwigzane z asertywnoscig oraz odpowiedzialnoscig

w relacjach negocjacyjnych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na wskazaniu wtasciwych sposobdéw reagowania w
przedstawionych sytuacjach negocjacyjnych wymagajgcych asertywnej komunikacji.

Ad. C. Analiza opisu sytuacji negocjacyjnej polegajgca na wskazaniu zachowan
Swiadczacych o odpowiedzialnym prowadzeniu negocjacji.
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Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o partnerskie i dtugofalowe
relacje handlowe.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie budowania partnerskich i dtugofalowych relacji handlowych w
procesie sprzedazy i obstugi klienta.

B. Wskazuje dziatania sprzyjajace utrzymywaniu trwatych relacji z klientami, takie jak
rzetelna komunikacja, dotrzymywanie ustalen, reagowanie na potrzeby klientéw oraz
budowanie zaufania.

C. Rozpoznaje sytuacje mogace wptywac na jakosc relacji handlowych oraz wskazuje
sposoby ich rozwigzywania w sposdb sprzyjajgcy utrzymaniu wspotprac.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z budowaniem i utrzymywaniem
relacji handlowych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na wskazaniu dziatan sprzyjajacych budowaniu partnerskich
relacji w przedstawionych sytuacjach sprzedazowych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji relacji z klientem i wskazaniu
sposobdw utrzymania dtugofalowej wspotpracy.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Przestrzega zasad etyki w
negocjacjach.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie zasad etyki w prowadzeniu negocjacji handlowych oraz ich wptyw
na budowanie zaufania i wiarygodnosci w relacjach biznesowych.

B. Wymienia podstawowe zasady etycznego prowadzenia negocjacji, takie jak uczciwos,
rzetelnos¢ w przekazywaniu informacji, poszanowanie partnera negocjacyjnego oraz
dotrzymywanie ustalen.

C. Rozpoznaje zachowania nieetyczne w procesie negocjacji oraz wskazuje wtasciwe
sposoby postepowania w takich sytuacjach.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z etyka w negocjacjach handlowych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na wskazaniu zasad etycznego postepowania w
przedstawionych sytuacjach negocjacyjnych.

Ad. C. Analiza opisu sytuacji negocjacyjnej polegajgca na rozpoznaniu zachowan
nieetycznych oraz wskazaniu wtasciwego sposobu postepowania.
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Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Jest otwarty na wspotprace w
granicach celéow biznesowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie wspétpracy w relacjach handlowych oraz jej wptyw na realizacje
celdw biznesowych organizacji.

B. Wskazuje sposoby prowadzenia wspotpracy z partnerami handlowymi z
uwzglednieniem interesdw obu stron oraz zatozonych celdw sprzedazowych.

C. Rozpoznaje sytuacje wymagajace poszukiwania kompromisu lub wspdlnego
rozwigzania problemu przy jednoczesnym zachowaniu interesdw organizacji.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane ze wspotpraca w relacjach

handlowych i realizacja celdw biznesowych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na wskazaniu sposobéw prowadzenia wspdtpracy w
przedstawionych sytuacjach biznesowych.

Ad. C. Studium przypadku polegajace na analizie sytuacji wymagajgcej wspotpracy z

partnerem handlowym oraz wskazaniu mozliwych sposobdw osiggniecia porozumienia.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Dazy do osiggania rozwigzan
korzystnych dla wszystkich stron wspétpracy.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie poszukiwania rozwigzan korzystnych dla wszystkich stron w
procesie negocjacji handlowych.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajgcych osigganiu porozumien uwzgledniajgcych
interesy wszystkich uczestnikow wspétpracy.

C. Opisuje sposdb prowadzenia negocjacji umozliwiajgcy osiggniecie kompromisu
pomiedzy stronami.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z zasadami prowadzenia negocjacji

partnerskich.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji negocjacyjnej i wskazaniu
rozwigzania korzystnego dla obu stron.

Ad. C. Symulacja negocjacji polegajgca na wypracowaniu porozumienia uwzgledniajgcego
interesy wszystkich stron wspotpracy.
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Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na
budowanie trwatych relacji biznesowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie dtugofalowych relacji biznesowych w dziatalnosci handlowej
przedsiebiorstwa.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych utrzymywaniu i rozwijaniu relacji z
partnerami handlowymi.

C. Opisuje sposoéb prowadzenia wspotpracy handlowej sprzyjajacy budowaniu zaufania i
stabilnych relacji biznesowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z budowaniem relacji biznesowych w
e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie wspdtpracy z partnerem handlowym i
wskazaniu dziatan wzmacniajacych relacje biznesowa.

Ad. C. Analiza problemowa polegajgca na wyborze sposobu dziatania w sytuacji
wymagajgcej utrzymania diugofalowej wspdtpracy biznesowe;.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie negocjowania warunkéw handlowych w e-
commerce obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim, dolnoslgskim,
matopolskim oraz slgskim, gdzie dziata najwieksza liczba przedsiebiorstw handlowych oraz
platform sprzedazowych. Wysokie zapotrzebowanie wystepuje rowniez w
wojewddztwach pomorskim i tédzkim, gdzie dynamicznie rozwijajg sie centra logistyczne,
firmy technologiczne oraz przedsiebiorstwa prowadzgce sprzedaz internetowa.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona KoZmirskiego,
E-commerce w Polsce 2025, Warszawa 2025. (2) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet
2024/2025, Warszawa 2025. (3) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Bilans
Kapitatu Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw, Warszawa 2022. (4)
Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2024 r., Warszawa
2024. (5) Izba Gospodarki Elektronicznej, Raporty e-lzby / raporty dotyczace rynku e-
commerce w Polsce, Warszawa 2023-2025.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
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Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowaé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze byé prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektow uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Walidacja efektow uczenia sie moze obejmowac test wiedzy z zasad negocjacji
handlowych, symulacje negocjacji z partnerem biznesowym lub analize studium
przypadku dotyczgcego wyboru warunkéw wspotpracy handlowe;j.

Ustuga powinna obejmowac zaréwno czes¢ teoretyczng, jak i praktyczng, umozliwiajgca
uczestnikom przeéwiczenie prowadzenia negocjacji handlowych w srodowisku cyfrowym.
W trakcie realizacji ustugi powinny by¢ stosowane metody aktywizujgce uczestnikow,
takie jak symulacje negocjacji, studia przypadkow oraz éwiczenia warsztatowe.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiada¢ podstawowg znajomosc¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu, zakupdéw lub obstugi klienta. Uczestnicy powinni wykazywaé motywacje do
rozwijania kompetencji negocjacyjnych oraz budowania dtugofalowych relacji
biznesowych w srodowisku handlu elektronicznego.

Maksymalna liczebno$¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze - 16, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é przeéwiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.
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Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednic rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiada¢ dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
udziat w zajeciach oraz wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajacy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do materiatéw szkoleniowych obejmujacych
scenariusze negocjacji, przyktady umoéw handlowych oraz studia przypadkéw
dotyczace wspodtpracy z partnerami biznesowymi.

e Powinna istnie¢ mozliwos¢ pracy warsztatowej uczestnikow w zespotach oraz
przeprowadzania symulacji negocjacyjnych.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotow swiadczgcych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzagdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.

Sposdb oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikow tj. wyktad interaktywny, analiza
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studidw przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie prowadzenia
negocjacji handlowych, analizy warunkdw wspétpracy oraz podejmowania decyzji
biznesowych w srodowisku handlu elektronicznego.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do oséb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie prowadzenia negocjacji handlowych w srodowisku e-commerce, w szczegdlnosci
do:

e pracownikéw dziatdow sprzedazy, zakupow oraz marketingu w przedsiebiorstwach
prowadzacych sprzedaz internetowg,

e specjalistow e-commerce odpowiedzialnych za wspdtprace z dostawcami,
partnerami handlowymi oraz platformami sprzedazowymi,

e 0s0b zajmujacych sie zarzgdzaniem ofertg produktowag, ustalaniem warunkéw
wspotpracy handlowe] oraz prowadzeniem rozmow biznesowych z partnerami
handlowymi,

e przedstawicieli handlowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za rozwdj
wspotpracy z klientami i partnerami biznesowymi,

e wiadcicieli sklepdw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za rozwdj
sprzedazy w kanatach cyfrowych,

e 0s6b prowadzacych dziatalnos¢ gospodarczg w obszarze handlu internetowego,
ktdre negocjujg warunki wspdétpracy z dostawcami lub platformami sprzedazowymi,

e 0s6b zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w zakresie prowadzenia negocjacji
handlowych oraz budowania dtugofalowych relacji biznesowych w $rodowisku
cyfrowym.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 6: Zarzadzanie polityka cenowg i promocjami w
kanatach cyfrowych
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Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ planowania, wdrazania i optymalizacji polityki cenowej oraz dziatan
promocyjnych w handlu elektronicznym z wykorzystaniem mechanizméw dynamicznego
ustalania cen, rabatow, zarzadzania marzg oraz testow cenowych w celu zwiekszania
sprzedazy, rentownosci i konkurencyjnosci oferty.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje zasady ksztattowania polityki
cenowej w handlu elektronicznym.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie polityki cenowej w dziatalnosci handlowej prowadzonej w
Srodowisku e-commerce.

B. Wymienia i charakteryzuje podstawowe czynniki wptywajgce na ksztattowanie cen w
handlu elektronicznym, takie jak koszty dziatalnosci, poziom konkurencji, wartos¢
postrzegana przez klienta oraz strategia sprzedazowa przedsiebiorstwa.

C. Wskazuje przyktady strategii cenowych stosowanych w e-commerce, takich jak ceny
promocyjne, rabaty, dynamiczne ustalanie cen lub pakietowanie produktéw.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z polityka cenowga w handlu

elektronicznym.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu czynnikow wptywajgcych na poziom cen w
przedstawionych sytuacjach sprzedazowych.

Ad. C. Analiza przyktaddéw ofert sprzedazowych polegajgca na wskazaniu zastosowanych

strategii cenowych.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje mechanizmy dynamicznego ustalania cen w
kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia pojecie dynamicznego ustalania cen (dynamic pricing) w handlu
elektronicznym.

B. Wymienia czynniki wptywajgce na dynamiczne ksztattowanie cen w kanatach
cyfrowych, takie jak popyt, poziom zapaséw, dziatania konkurencji, sezonowos¢ czy
zachowania uzytkownikow.
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C. Wskazuje przyktady zastosowania dynamicznego ustalania cen w dziatalnosci e-
commerce.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy pojecia zwigzane z dynamicznym ustalaniem cen w handlu
elektronicznym.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu czynnikéw wptywajgcych na zmiany cen w
przedstawionych sytuacjach sprzedazowych.

Ad. C. Analiza przyktadu oferty sprzedazowej polegajaca na wskazaniu elementéw

dynamicznego ustalania cen.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia zaleznosci pomiedzy ceng, popytem,
promocjg i marza.

Kryteria weryfikacji:
A. Woyjasnia pojecia ceny, popytu, promocji oraz marzy w dziatalnosci handlowej.

B. Wskazuje zaleznosci pomiedzy poziomem ceny, dziataniami promocyjnymi a
poziomem popytu na produkt lub ustuge.

C. Wyjasnia wptyw zmian ceny i dziatarn promocyjnych na poziom marzy oraz wyniki
sprzedazy przedsiebiorstwa.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy podstawowe pojecia zwigzane z ceng, popytem, promocjq i
marza.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu zaleznos$ci pomiedzy ceng, promocjg i popytem w
przedstawionych przyktadach sprzedazowych.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji sprzedazowej polegajgca na okresleniu wptywu

zmiany ceny lub promocji na poziom marzy i sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje rodzaje dziatan promocyjnych
stosowanych w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie dziatan promocyjnych w zwiekszaniu sprzedazy i zainteresowania
ofertg w handlu elektronicznym.

B. Wymienia i charakteryzuje podstawowe rodzaje dziatan promocyjnych stosowanych w
e-commerce, takie jak rabaty, kody promocyjne, promocje czasowe, programy
lojalnosciowe czy kampanie w mediach cyfrowych.



97

C. Wskazuje przyktady zastosowania dziatan promocyjnych w ofertach sprzedazowych
prowadzonych w srodowisku cyfrowym.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z dziataniami promocyjnymi w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu rodzajow dziatan promocyjnych w
przedstawionych przyktadach ofert sprzedazowych.

Ad. C. Analiza przyktadu kampanii sprzedazowej polegajgca na wskazaniu zastosowanych
dziatan promocyjnych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje znaczenie testow cenowych w optymalizacji
sprzedaiy i rentownosci.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia pojecie testow cenowych oraz ich role w doskonaleniu polityki cenowej w
handlu elektronicznym.

B. Wskazuje cele prowadzenia testéw cenowych, takie jak zwiekszenie sprzedazy,
poprawa rentownosci lub lepsze dopasowanie ceny do oczekiwan klientéw.

C. Opisuje przyktady zastosowania testow cenowych w dziatalnosci e-commerce, np.
poprzez poréwnywanie réznych poziomow cen lub wariantéw ofert.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy pojecia zwigzane z testowaniem cen w handlu
elektronicznym.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu celéw prowadzenia testéw cenowych w
przedstawionych sytuacjach sprzedazowych.

Ad. C. Analiza przyktadu dziatan sprzedazowych polegajgca na rozpoznaniu zastosowania
testow cenowych w optymalizacji sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Identyfikuje ryzyka cenowe i promocyjne
wptywajace na wizerunek i wyniki finansowe.

Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje przyktadowe ryzyka zwigzane z prowadzeniem dziatan cenowych i
promocyjnych w handlu elektronicznym.
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B. Rozpoznaje sytuacje, w ktorych niewtasciwie zaplanowane dziatania cenowe lub
promocyjne mogg negatywnie wptyngé na wizerunek marki lub wyniki finansowe
przedsiebiorstwa.

C. Wskazuje mozliwe konsekwencje ryzyk cenowych i promocyjnych dla sprzedazy,
rentownosci oraz relacji z klientami.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z ryzykami cenowymi i
promocyjnymi w dziatalnos$ci e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu ryzyk cenowych i promocyjnych w
przedstawionych sytuacjach sprzedazowych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji biznesowej i wskazaniu
potencjalnych konsekwencji dziatart cenowych lub promocyjnych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Planuje polityke cenowg i promocyjng w
kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Okresla cele dziatann cenowych i promocyjnych w sprzedazy internetowej w
odniesieniu do strategii sprzedazy oraz grup docelowych klientow.

B. Dobiera odpowiednie narzedzia i formy promocji stosowane w e-commerce (np.
rabaty, promocje czasowe, kody promocyjne, pakiety produktdw) w zaleznosci od celu
sprzedazowego i charakterystyki oferty.

C. Uwzglednia w planowaniu dziatah cenowych i promocyjnych czynniki rynkowe, takie
jak poziom cen konkurencji, sezonowo$¢ sprzedazy, zachowania konsumentéw oraz
marzowos¢ produktow.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$é zasad planowania polityki cenowej i
promocyjnej w srodowisku handlu elektronicznego.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na dobraniu odpowiednich narzedzi promocji dla
okreslonego produktu lub kampanii sprzedazowej w kanale cyfrowym.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaplanowaniu dziata cenowych i promocyjnych
z uwzglednieniem wskazanych uwarunkowan rynkowych i sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Wdraza mechanizmy rabatowe i promocyjne
zgodnie z celami sprzedazowymi.
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Kryteria weryfikacji:

A. Dobiera odpowiednie mechanizmy rabatowe i promocyjne (np. rabaty procentowe,
kody promocyjne, promocje czasowe, pakiety produktéw) adekwatnie do celdw
sprzedazowych oraz charakterystyki oferty.

B. Konfiguruje lub przygotowuje wdrozenie wybranych mechanizméw rabatowych i
promocyjnych w narzedziach lub systemach sprzedazy internetowej.

C. Monitoruje przebieg dziatan promocyjnych oraz wprowadza korekty w przypadku
nieosiggania zaktadanych efektéow sprzedazowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie praktyczne polegajace na dobraniu mechanizmoéw rabatowych i
promocyjnych do okreslonego celu sprzedazowego lub scenariusza sprzedazy w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajace na przygotowaniu schematu wdrozenia wybranej
promocji lub rabatu w systemie sprzedazy internetowej.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie wynikdw dziatarh promocyjnych oraz
zaproponowaniu dziatan korygujacych w celu poprawy efektéow sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Analizuje wptyw zmian cen i promocji na
sprzedaz oraz marze

Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje dane i wskazniki wykorzystywane do oceny wptywu zmian cen i dziatan
promocyjnych na sprzedaz oraz marze (np. wolumen sprzedazy, przychdd, mariza,
konwersja).

B. Analizuje dane sprzedazowe dotyczgce zmian cen lub dziatah promocyjnych w celu
okreslenia ich wptywu na wyniki sprzedazy oraz rentownos¢.

C. Formutuje wnioski dotyczgce efektywnosci zastosowanych dziatan cenowych lub
promocyjnych oraz wskazuje mozliwe kierunki optymalizacji polityki cenowe;.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza zestawu danych sprzedazowych polegajgca na wskazaniu wskaznikow

pozwalajgcych oceni¢ wptyw zmian cen lub promocji na wyniki sprzedazy i marze.

Ad. B. Zadanie polegajace na interpretacji danych sprzedazowych przedstawiajgcych
wyniki przed i po wprowadzeniu zmiany ceny lub dziatan promocyjnych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji sprzedazowej w sklepie
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internetowym oraz sformutowaniu wnioskdw dotyczgcych efektywnosci zastosowanych
dziatan cenowych lub promocyjnych.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Prowadzi testy cenowe i interpretuje ich
wyniki.

Kryteria weryfikaciji:

A. Przygotowuje zatozenia testu cenowego w sprzedazy internetowej, okreslajac jego cel,
warianty cenowe oraz sposéb pomiaru wynikow.

B. Realizuje test cenowy z wykorzystaniem dostepnych narzedzi analitycznych lub
funkcjonalnosci platformy e-commerce.

C. Analizuje wyniki testu cenowego i formutuje wnioski dotyczgce optymalizacji ceny lub
dziatan sprzedazowych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Zadanie praktyczne polegajace na zaprojektowaniu testu cenowego dla wybranego

produktu lub oferty w kanale e-commerce.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na przygotowaniu schematu przeprowadzenia testu
cenowego z wykorzystaniem narzedzi analitycznych lub funkcjonalnosci platformy
sprzedazowej.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie wynikéw testu cenowego oraz
sformutowaniu rekomendacji dotyczgcych dalszych dziatan cenowych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Dostosowuje ceny i promocje do
zmieniajacych sie warunkéw rynkowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje zmiany w otoczeniu rynkowym (np. dziatania konkurencji, zmiany popytu,
sezonowos¢, trendy konsumenckie) wptywajace na konieczno$¢ modyfikacji cen lub
promocji.

B. Proponuje zmiany w polityce cenowej lub promocyjnej adekwatne do
zidentyfikowanych warunkow rynkowych.

C. Uzasadnia proponowane dziatania cenowe lub promocyjne w odniesieniu do celow
sprzedazowych oraz rentownosci oferty.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza rynkowego polegajgca na identyfikacji czynnikéw wptywajgcych
na koniecznos$¢ zmiany dziatann cenowych lub promocyjnych.
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Ad. B. Opracowanie propozycji dziatan cenowych lub promocyjnych dla wskazanej sytuacji
sprzedazowej w kanale e-commerce.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na przedstawieniu uzasadnienia dla
zaproponowanych zmian w polityce cenowej lub promocyjnej w odniesieniu do celéw
sprzedazowych i wynikéw finansowych.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Monitoruje wskazniki efektywnosci polityki
cenowej i dziatan promocyjnych w kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje podstawowe wskazniki efektywnosci dziatan cenowych i promocyjnych w e-
commerce (np. wspoétczynnik konwersji, wartos¢ koszyka zakupowego, poziom marzy,
skutecznosé promociji).

B. Analizuje wptyw zastosowanych cen i promocji na wyniki sprzedazy oraz rentownos¢
oferty.

C. ldentyfikuje obszary wymagajgce optymalizacji polityki cenowej lub dziatan
promocyjnych na podstawie analizy danych sprzedazowych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje wskaznikéw efektywnosci polityki cenowej i

dziatan promocyjnych w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na interpretacji danych sprzedazowych przedstawiajgcych
wyniki dziatan promocyjnych lub zmian cen.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie wynikéw sprzedazy po zastosowaniu
okreslonych promocji lub zmian cenowych oraz wskazaniu obszaréw wymagajacych
optymalizacji.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje odpowiedzialno$¢ za
decyzje cenowe i promocyjne.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia konsekwencje podejmowanych decyzji cenowych i promocyjnych dla
wynikéw finansowych przedsiebiorstwa oraz wizerunku marki.

B. Podejmuje decyzje cenowe i promocyjne z uwzglednieniem zasad etyki biznesowej
oraz dtugofalowych relacji z klientami.

C. Wykazuje gotowo$¢ do uzasadniania podejmowanych decyzji oraz przyjmowania
odpowiedzialnosci za ich skutki.
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Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie konsekwencji decyzji cenowych lub

promocyjnych dla wynikéw sprzedazy i wizerunku przedsiebiorstwa.

Ad. B. Analiza sytuacji decyzyjnej polegajaca na wyborze dziatan cenowych lub
promocyjnych z uwzglednieniem zasad etycznych oraz relacji z klientami.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczacy sposobu podejmowania decyzji cenowych lub
promocyjnych oraz odpowiedzialnosci za ich skutki.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o rownowage pomiedzy
atrakcyjnoscig oferty a rentownoscia.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia w podejmowanych decyzjach sprzedazowych zaréwno potrzeby i
oczekiwania klientow, jak i cele finansowe przedsiebiorstwa.

B. Ocenia wptyw dziatan cenowych i promocyjnych na poziom sprzedazy oraz

rentownos$¢ oferty.

C. Wykazuje gotowos$¢ do podejmowania decyzji uwzgledniajacych dtugoterminowg
stabilnos¢ finansowg przedsiebiorstwa.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na ocenie decyzji cenowych lub

promocyjnych w kontekscie potrzeb klientéw oraz celéw finansowych przedsiebiorstwa.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na ocenie wptywu dziatan cenowych lub
promocyjnych na sprzedaz i rentownos¢ oferty.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczgcy sposobu podejmowania decyzji
sprzedazowych uwzgledniajgcych réwnowage pomiedzy atrakcyjnoscig oferty a

rentownoscia.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Podejmuje decyzje cenowe w

oparciu o dane i cele biznesowe.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia dostepne dane sprzedazowe, analityczne oraz informacje rynkowe przy

podejmowaniu decyzji cenowych.

B. Odnosi podejmowane decyzje cenowe do okreslonych celdw biznesowych, takich jak
dynamika sprzedazy, zwiekszenie udziatu w rynku lub poprawa rentownosci.

C. Uzasadnia podejmowane decyzje cenowe w oparciu o analize danych oraz przyjete

cele biznesowe.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza danych polegajgca na wskazaniu informacji istotnych dla podjecia decyzji
cenowej w przedstawionej sytuacji sprzedazowe;j.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wyborze rozwigzania cenowego adekwatnego do
okreslonych celéw biznesowych przedsiebiorstwa.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczacy sposobu podejmowania decyzji cenowych w
oparciu o dane oraz cele biznesowe.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Przestrzega zasad przejrzystosci i
uczciwosci w komunikowaniu cen i promogji.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia zasady przejrzystosci i rzetelnosci w prezentowaniu cen oraz informacji o
promocjach w kanatach cyfrowych.

B. Identyfikuje sytuacje, w ktérych komunikowanie cen lub promocji moze wprowadza¢
klientow w btad lub naruszaé dobre praktyki rynkowe.

C. Wykazuje gotowos¢ do stosowania uczciwych i czytelnych form komunikowania cen
oraz warunkow promocji w relacji z klientami.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza przyktadéw komunikatéw cenowych i promocyjnych polegajaca na ocenie
ich przejrzystosci oraz zgodnosci z zasadami rzetelnej komunikacji.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na rozpoznaniu sytuacji, w ktérych sposdb
prezentowania ceny lub promocji moze wprowadza¢ klientéw w btad.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczgcy stosowania zasad uczciwosci i przejrzystosci
w komunikowaniu cen i promocji w sSrodowisku e-commerce.
Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na osigganie
wynikéw sprzedazowych przy zachowaniu transparentnosci dziatan cenowych.
Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie przejrzystosci w komunikowaniu cen i promocji w dziatalnosci e-
commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajgcych osigganiu wynikow sprzedazowych przy
jednoczesnym zachowaniu transparentnosci polityki cenowej.

C. Opisuje sposdb podejmowania decyzji cenowych uwzgledniajgcych zaréwno cele
sprzedazowe przedsiebiorstwa, jak i zasady uczciwej komunikacji z klientami.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z przejrzystoscia polityki cenowej w
e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie dziatan promocyjnych pod katem ich
wptywu na wyniki sprzedazowe oraz transparentno$é komunikacji cenowe;.

Ad. C. Analiza problemowa polegajgca na wyborze wiasciwego sposobu dziatania w
sytuacji wymagajgcej osiggniecia wynikow sprzedazowych przy zachowaniu przejrzystosci
dziatan cenowych.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Dazy do doskonalenia strategii
cenowych i promocyjnych w odpowiedzi na zmiany rynku.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie dostosowywania strategii cenowych i promocyjnych do
zmieniajgcych sie warunkéw rynkowych.

B. Wskazuje przyktady dziatarn umozliwiajacych doskonalenie polityki cenowej i dziatan
promocyjnych w e-commerce.

C. Opisuje sposob wykorzystywania danych sprzedazowych i informacji rynkowych do
modyfikowania strategii cenowych i promocyjnych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z zarzgdzaniem strategig cenowg w
e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji rynkowej i wskazaniu mozliwych
zmian w polityce cenowej lub promocyijne;.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan usprawniajgcych strategie cenowg
lub promocyjng w odpowiedzi na przedstawione zmiany rynkowe.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 oséb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie zarzgdzania politykg cenowg i promocjami w
e-commerce obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim,
dolnoslgskim, matopolskim oraz slgskim, gdzie funkcjonuje najwieksza liczba
przedsiebiorstw prowadzacych sprzedaz internetowg oraz platform marketplace. Wysokie
zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje rowniez w wojewddztwach pomorskim i
tédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor handlu elektronicznego, logistyki oraz ustug
technologicznych.



105

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona KoZmiriskiego,
E-commerce w Polsce 2025, Warszawa 2025. (2) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet
2024/2025, Warszawa 2025. (3) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Bilans
Kapitatu Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw, Warszawa 2022. (4)
Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2024 r., Warszawa
2024. (5) Izba Gospodarki Elektronicznej, Raporty e-lzby / raporty dotyczace rynku e-
commerce w Polsce, Warszawa 2023-2025.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowac forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu polityki cenowej i promocji w e-commerce, analizie studium
przypadku dotyczgcego zmiany polityki cenowej, zadaniu praktycznym polegajacym na
zaprojektowaniu dziatan promocyjnych i cenowych lub analizie wynikéw sprzedazy i
marzy przed i po wdrozeniu zmian cenowych.

Ustuga powinna obejmowaé czes$¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajgca
uczestnikom analize zaleznosci pomiedzy ceng, popytem, promocjg i marzg oraz
projektowanie dziatan cenowych i promocyjnych w srodowisku e-commerce.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowgq znajomos¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu lub e-commerce. Uczestnicy powinni wykazywaé motywacje do rozwijania
kompetencji w zakresie analizy danych sprzedazowych, planowania dziatarh promocyjnych
oraz zarzadzania politykg cenowg w kanatach cyfrowych.

Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:
Maksymalna liczba osdb w ustudze - 18, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

8 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.
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coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktycznga szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwo$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednic rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do przyktadowych narzedzi analitycznych
wykorzystywanych w e-commerce lub ich wersji demonstracyjnych.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowac przyktady analiz cenowych, studia
przypadkdw oraz instrukcje dotyczgce stosowania narzedzi promocji i zarzadzania
cena.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki okreslone w Rozporzadzeniu Ministra
Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w sprawie rejestru podmiotow
swiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu szkoleri o podobnej tematyce w ciggu ostatnich 5 lat,
lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzgdzania lub e-commerce w ciggu
ostatnich 5 lat, lub

e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.
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Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studidow przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mdzgdw, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie planowania
polityki cenowej, projektowania dziatan promocyjnych oraz podejmowania decyzji
biznesowych w oparciu o dane sprzedazowe i marketingowe w e-commerce.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie zarzadzania polityka cenowag i promocjami w handlu elektronicznym, w
szczegdlnosci do:

e pracownikéw dziatdow sprzedazy i marketingu w przedsiebiorstwach prowadzgcych
sprzedaz internetowg,

e specjalistow e-commerce odpowiedzialnych za zarzgdzanie ofertg produktowa,
ceng oraz dziataniami promocyjnymi w kanatach cyfrowych,

e 0s6b pracujgcych w marketingu tradycyjnym lub sprzedazy, ktére rozszerzajg zakres
swoich obowigzkdéw o dziatania w kanatach cyfrowych,

e analitykéw sprzedazy oraz oséb odpowiedzialnych za monitorowanie wynikéw
sprzedazy i rentownosci dziatan promocyjnych,

o wiadcicieli sklepdw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za rozwdj
sprzedazy w e-commerce,

e 0s6b prowadzacych dziatalnos¢ gospodarczg w obszarze handlu internetowego,
ktdre chca zwiekszy¢ efektywnos¢ sprzedazy poprzez optymalizacje polityki cenowej
i promocji,

e 0s6b zainteresowanych rozwojem kompetencji w zakresie analizy danych
sprzedazowych, testdw cenowych oraz planowania dziatann promocyjnych w
Srodowisku cyfrowym.
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Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 7: Projektowanie i optymalizacja proceséow
sprzedazy w e-commerce

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ projektowania, mapowania, wdrazania i doskonalenia procesow
sprzedazowych w handlu elektronicznym obejmujacych kolejne etapy realizacji sprzedazy
— od pozyskania klienta, przez proces zakupowy i realizacje zamdwienia, az po obstuge
posprzedazowa — w celu usprawniania przebiegu procesu sprzedazy i poprawy
doswiadczenia klienta.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje etapy procesu sprzedazowego end-
to-end w handlu cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

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

B. Opisuje dziatania realizowane na poszczegdlnych etapach procesu sprzedazowego w
e-commerce (np. pozyskanie ruchu, prezentacja oferty, zakup, obstuga zamdwienia,
obstuga posprzedazowa).

C. Wyjasnia znaczenie spdjnosci dziatan na kolejnych etapach procesu sprzedazowego
dla budowania doswiadczenia klienta oraz efektywnosci sprzedazy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ etapow procesu sprzedazowego end-to-end
w handlu cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajagce na dopasowaniu dziatan sprzedazowych do odpowiednich
etapow procesu sprzedazowego w handlu cyfrowym.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie procesu sprzedazy w sklepie
internetowym i wskazaniu roli poszczegdlnych etapéw w budowaniu doswiadczenia
klienta.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje zaleznosci pomiedzy procesami sprzedazy,
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marketingu, obstugi klienta i logistyki.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia gtdwne procesy zwigzane z funkcjonowaniem sprzedazy internetowej, w tym
dziatania marketingowe, sprzedazowe, obstuge klienta oraz procesy logistyczne.

B. Opisuje powigzania pomiedzy procesami marketingu, sprzedazy, obstugi klienta i logistyki
w realizacji zamoéwienia w handlu cyfrowym.

C. Wyjasnia znaczenie wspétpracy pomiedzy obszarami marketingu, sprzedazy, obstugi
klienta i logistyki dla sprawnego funkcjonowania sprzedazy internetowej oraz satysfakcji
klienta.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ procesdw zwigzanych z funkcjonowaniem
sprzedazy w handlu cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajgce na uporzgdkowaniu dziatan marketingowych, sprzedazowych,
logistycznych i obstugi klienta w ramach procesu realizacji zamdwienia.

Ad. C. Analiza przyktadowego procesu sprzedazowego polegajgca na wskazaniu zaleznosci
pomiedzy poszczegdlnymi obszarami funkcjonowania e-commerce.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia znaczenie spdjnosci procesu zakupowego
dla doswiadczenia klienta

Kryteria weryfikacji:
A. Definiuje pojecie spdjnosci procesu zakupowego w handlu cyfrowym.

B. Wskazuje elementy procesu zakupowego wptywajgce na doswiadczenie klienta (np.
prezentacja oferty, proces sktadania zamdwienia, komunikacja z klientem, obstuga
posprzedazowa).

C. Wyjasnia wptyw spdjnosci dziatan realizowanych na kolejnych etapach procesu
zakupowego na satysfakcje klienta oraz skutecznosc sprzedazy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ pojec zwigzanych z procesem zakupowym
oraz doswiadczeniem klienta w handlu cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajgce na wskazaniu elementdéw procesu zakupowego wptywajacych
na doswiadczenie klienta w przedstawionym przyktadzie procesu sprzedazy internetowe;.

Ad. C. Analiza scenariusza $ciezki zakupowej klienta polegajgca na ocenie znaczenia
spojnosci dziatan na poszczegdlnych etapach procesu zakupowego.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Identyfikuje waskie gardta i zaktécenia w procesie
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sprzedaiy online.

Kryteria weryfikacji:
A. Woyjasnia pojecie waskich gardet oraz zaktécen w procesie sprzedazy internetowe;j.

B. Wskazuje przyktadowe sytuacje w procesie sprzedazy online, w ktérych moga
wystepowac waskie gardta lub zaktdcenia (np. w procesie sktadania zamdwienia,
ptatnosci, realizacji dostawy lub obstugi klienta).

C. Rozpoznaje potencjalne przyczyny wystepowania waskich gardet lub zaktécen w
procesie sprzedazy internetowe;.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ pojec zwigzanych z funkcjonowaniem
procesow sprzedazy w handlu cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu miejsc w procesie sprzedazy online, w ktérych
moga wystepowac waskie gardta lub zaktécenia.

Ad. C. Analiza przyktadowego procesu sprzedazy internetowej polegajgca na identyfikacji
przyczyn wystepowania zaktdcen lub spadku efektywnosci sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje metody mapowania i analizy proceséw
sprzedazowych w e-commerce.
Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie mapowania procesow sprzedazowych w zarzadzaniu sprzedazg w
e-commerce.

B. Wymienia przyktady metod mapowania i analizy proceséw sprzedazowych (np.
mapowanie procesu, analiza Sciezki klienta, analiza etapow procesu sprzedazy).

C. Opisuje sposob wykorzystania mapowania procesdw do identyfikowania probleméw i
mozliwosci usprawnienia procesu sprzedazy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z mapowaniem proceséw
sprzedazowych w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na wskazaniu metod analizy procesu sprzedazy w
przedstawionym schemacie sprzedazy internetowe;.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie procesu sprzedazowego sklepu
internetowego i wskazaniu mozliwosci jego usprawnienia.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Wskazuje podstawowe wskazniki efektywnosci
poszczegdlnych etapdéw procesu sprzedazy online.



111
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia przyktady wskaznikow efektywnosci stosowanych w analizie procesu
sprzedazy w e-commerce (np. wspoétczynnik konwersji, liczba porzuconych koszykéw,
czas realizacji zamoéwienia).

B. Wyjasnia znaczenie poszczegdlnych wskaznikdw w ocenie efektywnosci etapdw
procesu sprzedazy online.

C. Wskazuje przyktady sytuacji, w ktérych analiza wskaznikéw efektywnosci moze
prowadzi¢ do optymalizacji procesu sprzedazy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy identyfikacje wskaznikow efektywnosci procesu sprzedazy
W e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu wskaznikow efektywnosci do poszczegdinych
etapdw procesu sprzedazy online.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie wynikéw sprzedazy sklepu
internetowego i wskazaniu wskaznikéw stuzgcych ocenie poszczegdlnych etapow procesu
sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Mapuje proces sprzedazy od pozyskania
klienta do obstugi posprzedazowe;j.
Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje etapy procesu sprzedazy w handlu cyfrowym od pozyskania klienta do
obstugi posprzedazowe;.

B. Przedstawia przebieg procesu sprzedazy w formie uporzagdkowanego schematu lub
mapy procesu.

C. Uwzglednia w mapie procesu dziatania realizowane w obszarze marketingu,
sprzedazy, obstugi klienta oraz logistyki.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie polegajgce na wskazaniu i uporzgdkowaniu etapow procesu sprzedazy w
handlu cyfrowym.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na opracowaniu mapy procesu sprzedazy od
pozyskania klienta do obstugi posprzedazowej.

Ad. C. Analiza opracowanej mapy procesu polegajgca na ocenie uwzglednienia

kluczowych dziatan realizowanych w réznych obszarach funkcjonowania e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Identyfikuje waskie gardta w przebiegu
procesu zakupowego.
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Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje przebieg procesu zakupowego w handlu cyfrowym w celu wskazania
etapdw, na ktérych mogg wystepowad utrudnienia dla klienta.

B. Rozpoznaje miejsca w procesie zakupowym, w ktérych mogg pojawiac sie opdznienia,
btedy lub spadek konwersji.

C. Wskazuje mozliwe przyczyny wystepowania waskich gardet w procesie zakupowym.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza procesu zakupowego polegajaca na wskazaniu etapdéw, w
ktorych moga wystepowac utrudnienia dla klienta.

Ad. B. Zadanie polegajace na identyfikacji miejsc w procesie zakupowym, ktére mogg
powodowac spadek skutecznosci sprzedazy.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji sprzedazowej w sklepie
internetowym oraz wskazaniu przyczyn wystepowania waskich gardet w procesie
zakupowym.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Projektuje usprawnienia organizacji procesu
sprzedazy.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje przebieg procesu sprzedazy w celu identyfikacji obszaréw wymagajgcych
usprawnienia.

B. Proponuje rozwigzania usprawniajgce organizacje procesu sprzedazy w handlu
cyfrowym.

C. Uzasadnia proponowane usprawnienia w odniesieniu do poprawy efektywnosci
sprzedazy oraz doswiadczenia klienta.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza procesu sprzedazy polegajgca na wskazaniu obszaréw
wymagajgcych usprawnienia.
Ad. B. Opracowanie propozycji zmian w organizacji procesu sprzedazy dla przedstawionej

sytuacji biznesowej.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie proponowanych usprawnien procesu
sprzedazy w kontekscie ich wptywu na efektywnos¢ sprzedazy oraz doswiadczenie klienta.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Koordynuje dziatania miedzy sprzedazg,
marketingiem, obstugg i logistyka.
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Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje zadania realizowane przez poszczegdlne obszary zaangazowane w proces
sprzedazy w handlu cyfrowym (marketing, sprzedaz, obstuga klienta, logistyka).

B. Dobiera dziatania zapewniajace spdjnos¢ wspodtpracy pomiedzy wskazanymi obszarami
w realizacji procesu sprzedazy.

C. Rozwigzuje sytuacje wymagajgce uzgodnienia dziatan pomiedzy obszarami
marketingu, sprzedazy, obstugi klienta i logistyki.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomosé zasad planowania polityki cenowej i
promocyjnej w srodowisku handlu elektronicznego.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na dobraniu odpowiednich narzedzi promocji dla
okreslonego produktu lub kampanii sprzedazowej w kanale cyfrowym.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaplanowaniu dziatan cenowych i promocyjnych
z uwzglednieniem wskazanych uwarunkowan rynkowych i sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Monitoruje sprawnos¢ przebiegu procesu
sprzedazy.

Kryteria weryfikacji:

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

B. Analizuje dane dotyczgce przebiegu procesu sprzedazy w celu oceny jego
efektywnosci.

C. Wskazuje obszary procesu sprzedazy wymagajgce poprawy na podstawie analizy
dostepnych danych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie polegajgce na wskazaniu wskaznikow stuzgcych do monitorowania
sprawnosci procesu sprzedazy w handlu cyfrowym.

Ad. B. Analiza danych dotyczgcych przebiegu procesu sprzedazy polegajgca na ocenie jego
efektywnosci.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu obszaréw wymagajgcych
usprawnienia w przedstawionym procesie sprzedazy internetowe;.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Analizuje dane dotyczgce poszczegoinych
etapow procesu sprzedazy w celu identyfikacji mozliwosci optymalizacji.
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Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje dane dotyczace poszczegdlnych etapdw procesu sprzedazy w e-
commerce (np. liczba odwiedzin, konwersja, porzucenia koszyka, liczba zamowien).

B. Analizuje dane sprzedazowe w celu okreslenia efektywnosci poszczegélnych etapow
procesu sprzedazy online.

C. Wskazuje obszary procesu sprzedazy wymagajgce usprawnienia na podstawie analizy
danych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje danych wykorzystywanych do analizy procesu
sprzedazy w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na analizie danych sprzedazowych przedstawionych w formie
raportu lub zestawienia.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie wynikdw procesu sprzedazy w sklepie
internetowym oraz wskazaniu mozliwych obszaréw optymalizacji.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje procesows i
koncentracje na catosciowym doswiadczeniu klienta.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia wptyw poszczegdlnych etapdédw procesu sprzedazy na catosciowe
doswiadczenie klienta.

B. Wykazuje gotowos¢ do wspodtpracy z réznymi obszarami organizacji w celu
zapewnienia spdjnosci procesu sprzedazy.

C. Podejmuje dziatania ukierunkowane na poprawe jakos$ci doswiadczenia klienta na
réznych etapach procesu zakupowego.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie wptywu poszczegdlnych etapdw procesu
sprzedazy na doswiadczenie klienta.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu dziatan sprzyjajgcych
wspotpracy pomiedzy obszarami zaangazowanymi w proces sprzedazy.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczacy sposobu uwzgledniania doswiadczenia klienta
w podejmowanych dziataniach sprzedazowych.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Ponosi odpowiedzialnos¢ za
spdjnosc i jakos¢ proceséw sprzedazowych.
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Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie spéjnosci dziatan realizowanych w réznych obszarach procesu
sprzedazy dla jakosci obstugi klienta.

B. Wykazuje gotowos¢ do reagowania na nieprawidfowosci lub zaktdcenia w przebiegu
procesu sprzedazy.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace utrzymaniu wysokiej jakosci realizacji procesu
sprzedazy w handlu cyfrowym.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie wptywu niespdjnosci dziatan w procesie
sprzedazy na jakosc¢ obstugi klienta.

Ad. B. Analiza sytuacji problemowej polegajaca na wskazaniu dziatarn w odpowiedzi na
zaktécenia w przebiegu procesu sprzedazy.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczacy podejmowania dziatar zapewniajacych
spdjnosc i jakos¢ procesow sprzedazowych.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o wspétprace miedzy
zespotami zaangazowanymi w realizacje procesu.
Kryteria weryfikacji:

A. Dostrzega znaczenie wspoétpracy pomiedzy zespotami zaangazowanymi w realizacje
procesu sprzedazy (np. marketing, sprzedaz, obstuga klienta, logistyka).

B. Wykazuje gotowos¢ do wspierania przeptywu informacji pomiedzy zespotami
uczestniczgcymi w procesie sprzedazy.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace budowaniu efektywnej wspdétpracy pomiedzy
zespotami w celu zapewnienia sprawne;j realizacji procesu sprzedazy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia wspodtpracy pomiedzy
zespotami zaangazowanymi w proces sprzedazy internetowe;.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobdw usprawnienia
przeptywu informacji pomiedzy zespotami uczestniczgcymi w realizacji procesu sprzedazy.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczacy dziatan sprzyjajacych budowaniu wspétpracy
pomiedzy zespotami zaangazowanymi w proces sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowos¢ do ciggtego
doskonalenia procesow sprzedazowych.
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Kryteria weryfikacji:

A. Dostrzega potrzebe monitorowania i doskonalenia proceséw sprzedazowych w
odpowiedzi na zmiany rynkowe oraz potrzeby klientéw.

B. Wykazuje otwartos¢ na wprowadzanie usprawnien w organizacji procesu sprzedazy w
oparciu o analize danych oraz informacje zwrotne od klientéw.

C. Podejmuje dziatania ukierunkowane na identyfikowanie mozliwosci usprawnienia
przebiegu procesu sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie potrzeby wprowadzania usprawnien w
procesie sprzedazy w przedstawionej sytuacji biznesowe;.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu mozliwych kierunkéw
doskonalenia procesu sprzedazy w odpowiedzi na zmieniajace sie potrzeby klientéw.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczacy podejscia do doskonalenia proceséw
sprzedazowych oraz reagowania na zmiany w otoczeniu rynkowym.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na
doskonalenie doswiadczenia klienta w procesie zakupowym.

Kryteria weryfikacji:
A. Woyjasnia znaczenie dos$wiadczenia klienta w procesie zakupowym w e-commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych poprawie doswiadczenia klienta na
poszczegdblnych etapach procesu zakupowego.

C. Opisuje sposdb uwzgledniania potrzeb i opinii klientéw w doskonaleniu procesu
sprzedazy online.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z doswiadczeniem klienta w e-
commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie procesu zakupowego w sklepie
internetowym i wskazaniu dziatan poprawiajgcych doswiadczenie klienta.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu usprawnien procesu zakupowego
uwzgledniajgcych potrzeby uzytkownikéw.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wspiera wprowadzanie zmian
usprawniajacych proces sprzedazy w organizacji.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wyijasnia znaczenie wprowadzania zmian w procesach sprzedazy w celu zwiekszania
efektywnosci dziatania przedsiebiorstwa.

B. Wskazuje przyktady dziatan wspierajgcych usprawnianie procesow sprzedazowych w
organizacji.

C. Opisuje sposdb wspétpracy z innymi cztonkami zespotu przy wprowadzaniu zmian w
procesie sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z doskonaleniem proceséw
sprzedazowych w e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji organizacyjnej i wskazaniu
dziatan usprawniajgcych proces sprzedazy.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu zmian w organizacji procesu sprzedazy w
przedstawionej sytuacji biznesowej.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie projektowania i optymalizacji proceséw
sprzedazy w e-commerce obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim,
dolnoslgskim, matopolskim oraz $lgskim, gdzie funkcjonuje najwieksza liczba
przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz internetowg oraz rozwiniete centra logistyczne.
Wysokie zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje réwniez w wojewddztwach
pomorskim itédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor e-commerce, ustug
logistycznych oraz technologii wspierajgcych handel elektroniczny.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozmirskiego,
E-commerce w Polsce 2025, Warszawa 2025. (2) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet
2024/2025, Warszawa 2025. (3) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Bilans
Kapitatu Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw, Warszawa 2022. (4)
Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2024 r., Warszawa
2024. (5) Izba Gospodarki Elektronicznej, Raporty e-lzby / raporty dotyczace rynku e-
commerce w Polsce, Warszawa 2023-2025.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
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Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowaé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze byé prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektow uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu projektowania procesow sprzedazowych, analizie studium
przypadku dotyczgcego optymalizacji procesu sprzedazy online, zadaniu praktycznym
polegajacym na opracowaniu mapy procesu sprzedazy (process map / customer journey)
lub analizie wskaznikéw efektywnosci procesu sprzedazowego.

Ustuga powinna obejmowadé zaréwno czesc teoretyczng, jak i warsztatowa, umozliwiajgca
uczestnikom analize i projektowanie procesow sprzedazowych w e-commerce oraz
identyfikowanie waskich gardet w przebiegu procesu zakupowego.

Warunki w zakresie kompetencji osob przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowgq znajomosé korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu, obstugi klienta lub e-commerce. Uczestnicy powinni wykazywaé motywacje
do rozwijania kompetencji w zakresie projektowania procesdw sprzedazowych, analizy
danych sprzedazowych oraz doskonalenia jakosSci obstugi klienta w kanatach cyfrowych.

Maksymalna liczebno$¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze - 24, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.
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Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednic rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiada¢ dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajacy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do przyktadowych platform sprzedazowych lub
srodowisk demonstracyjnych systemoéw e-commerce umozliwiajgcych analize
procesow sprzedazy.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowac przyktady map procesow
sprzedazowych, studia przypadkdw oraz instrukcje dotyczgce analizy wskaznikéw
efektywnosci procesu sprzedazowego.

e W przypadku grup o duzej liczebnosci rekomenduje sie realizacje szkolenia
prowadzonego przez dwdch treneréw.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w sprawie
rejestru podmiotow swiadczgcych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz dodatkowo
powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzagdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.

Sposdb oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna by¢
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ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéow, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studiow przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatann marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mdzgdw, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie projektowania i
optymalizacji proceséw sprzedazowych w e-commerce, identyfikowania waskich gardet
procesu zakupowego oraz podejmowania decyzji zwiekszajacych efektywnos$é sprzedazy i
jakos$¢ obstugi klienta.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do oséb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie projektowania i optymalizacji proceséw sprzedazy w handlu elektronicznym, w
szczegblnosci do:

e 0s6b rozpoczynajacych prace w dziatach handlowych lub w przedsiebiorstwach
prowadzacych sprzedaz internetowg,

e 0s6b pracujacych dotychczas w marketingu tradycyjnym lub sprzedazy, ktére
rozszerzajg zakres swoich obowigzkéw o dziatania w kanatach cyfrowych,

e 0s6b chcacych potwierdzié lub uzupetni¢ swoje kompetencje w obszarze organizacji
i optymalizacji proceséw sprzedazy w e-commerce,

e 0s6b, ktore potrzebujg kompleksowego przyswojenia lub uporzgdkowania wiedzy
dotyczacej funkcjonowania procesdw sprzedazy internetowej oraz obstugi
zamowien,

e wiadcicieli przedsiebiorstw oraz menedzerdw planujgcych rozwdj dziatalnosci w
obszarze e-commerce oraz optymalizacje proceséw sprzedazowych,

e 0s6b prowadzacych sklepy internetowe lub realizujgcych dziatania marketingu
internetowego, ktére chcg poszerzyé wiedze i umiejetnosci zwigzane z organizacjg
procesu sprzedazy oraz poprawg doswiadczenia klienta w procesie zakupowym.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.
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Kompetencja/kwalifikacja nr 8: Zarzadzanie ekspansja miedzynarodowg e-
commerce

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ planowania, wdrazania i koordynowania dziatarh zwigzanych z rozwojem
sprzedazy e-commerce na rynkach zagranicznych (cross-border e-commerce), z
uwzglednieniem uwarunkowan rynkowych, prawnych, kulturowych i logistycznych oraz
specyfiki wspoétpracy handlowej z partnerami zagranicznymi.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje modele ekspansji miedzynarodowej
w handlu elektronicznym.
Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia podstawowe modele ekspansji miedzynarodowej stosowane w handlu

elektronicznym (np. sprzedaz transgraniczna, marketplace, lokalne oddziaty sprzedazy,
partnerstwa dystrybucyjne).

B. Opisuje cechy charakterystyczne poszczegdlnych modeli ekspansji miedzynarodowe;j
W e-commerce.

C. Wyjasnia uwarunkowania wyboru modelu ekspansji miedzynarodowej w zaleznosci od
specyfiki rynku oraz strategii przedsiebiorstwa.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$é modeli ekspansji miedzynarodowej w handlu
elektronicznym.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu charakterystyki dziatan sprzedazowych do
odpowiednich modeli ekspansji miedzynarodowe;.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji biznesowe] polegajgca na wskazaniu wtasciwego
modelu ekspansji miedzynarodowe;j.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje uwarunkowania prawne, celne i podatkowe
sprzedaiy transgranicznej.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe regulacje prawne dotyczgce sprzedazy transgranicznej w
handlu elektronicznym.
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B. Opisuje obowigzki przedsiebiorcy zwigzane z rozliczeniami podatkowymi oraz
procedurami celnymi w sprzedazy miedzynarodowe;j.

C. Woyjasnia znaczenie przestrzegania przepiséw prawnych, celnych i podatkowych dla
prowadzenia sprzedazy transgraniczne;j.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomosé podstawowych regulacji dotyczacych
sprzedazy transgranicznej w handlu elektronicznym.

Ad. B. Zadanie polegajace na przyporzagdkowaniu obowigzkéw prawnych, celnych i
podatkowych do odpowiednich sytuacji sprzedazy miedzynarodowe;j.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji sprzedazowej polegajgca na wskazaniu obowigzkéw
przedsiebiorcy zwigzanych z prowadzeniem sprzedazy transgraniczne;.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia znaczenie dostosowania oferty,
komunikacji marketingowej oraz obstugi klienta do specyfiki rynkéw zagranicznych.

Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje elementy oferty, komunikacji marketingowej oraz obstugi klienta
wymagajgce dostosowania przy prowadzeniu sprzedazy na rynkach zagranicznych.

B. Opisuje czynniki kulturowe, jezykowe i rynkowe wptywajgce na sposéb prowadzenia
sprzedazy w réznych krajach.

C. Wyjasnia znaczenie dostosowania dziatan sprzedazowych i marketingowych do
specyfiki rynku zagranicznego dla skutecznosci sprzedazy oraz budowania relacji z
klientami.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$é elementdéw oferty i komunikacji
wymagajgcych dostosowania w sprzedazy miedzynarodowe;.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu czynnikéw wptywajgcych na sposdb prowadzenia
sprzedazy na wybranym rynku zagranicznym.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji sprzedazowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
dostosowania oferty i komunikacji do specyfiki rynku zagranicznego.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje réznice kulturowe wptywajace na
relacje biznesowe i sprzedaz internetowa.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia przyktadowe rdéznice kulturowe moggce wptywaé na sposdéb prowadzenia
sprzedazy internetowej oraz komunikacji z klientami na rynkach zagranicznych.
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B. Opisuje wptyw réznic kulturowych na zachowania zakupowe klientédw oraz relacje
biznesowe w handlu elektronicznym.

C. Woyjasnia znaczenie uwzgledniania uwarunkowan kulturowych w dziataniach
sprzedazowych i marketingowych prowadzonych na rynkach miedzynarodowych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ podstawowych réznic kulturowych
wptywajgcych na sprzedaz internetowg i relacje biznesowe.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu opisdw zachowan zakupowych klientéw do
kontekstu kulturowego wybranych rynkéw.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji sprzedazowej polegajgca na wskazaniu wptywu
uwarunkowan kulturowych na sposéb prowadzenia sprzedazy internetowej.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje znaczenie logistyki, systemow ptatnosci i
obstugi posprzedazowej w sprzedazy miedzynarodowe;j.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia elementy logistyki, systeméw ptatnosci oraz obstugi posprzedazowej
istotne w sprzedazy miedzynarodowej.

B. Opisuje role sprawnej logistyki, dostepnosci systeméw ptatnosci oraz jakosci obstugi
posprzedazowej w realizacji zaméwien zagranicznych.

C. Wyjasnia wptyw organizacji dostawy, ptatnosci oraz obstugi posprzedazowej na
satysfakcje klientow oraz efektywnos$é sprzedazy miedzynarodowej.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$¢ elementdw logistyki, ptatnosci i obstugi
posprzedazowej w sprzedazy miedzynarodowe;.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu dziatan logistycznych, ptatniczych i obstugi
posprzedazowej do etapdw realizacji zamowienia w sprzedazy zagraniczne;j.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji sprzedazy miedzynarodowe] polegajaca na
wyjasnieniu znaczenia logistyki, systemow ptatnosci i obstugi posprzedazowej dla
doswiadczenia klienta.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: ldentyfikuje ryzyka operacyjne, prawne i finansowe
zwigzane z ekspansjq miedzynarodowa.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia przyktadowe ryzyka operacyjne, prawne i finansowe zwigzane z
prowadzeniem sprzedazy na rynkach zagranicznych.
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B. Rozpoznaje sytuacje, w ktérych moga wystepowac ryzyka operacyjne, prawne lub
finansowe w dziatalnosci miedzynarodowej przedsiebiorstwa.

C. Wyjasnia mozliwe konsekwencje wystepowania ryzyk operacyjnych, prawnych i
finansowych dla funkcjonowania sprzedazy miedzynarodowej.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ rodzajow ryzyk zwigzanych z ekspansjg
miedzynarodowa.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu ryzyk operacyjnych, prawnych lub finansowych
w przedstawionych sytuacjach biznesowych.

Ad. C. Analiza krétkiego opisu sytuacji sprzedazy miedzynarodowej polegajaca na
wskazaniu mozliwych konsekwencji wystgpienia zidentyfikowanych ryzyk.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Analizuje potencjat rynkéw zagranicznych
oraz identyfikuje mozliwosci rozwoju sprzedazy.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje dostepne dane dotyczgce wybranego rynku zagranicznego (np. wielko$¢
rynku, konkurencje, zachowania konsumentow, kanaty sprzedazy).

B. Ocenia potencjat sprzedazowy wybranego rynku zagranicznego w kontekscie oferty
przedsiebiorstwa.

C. Wskazuje mozliwosci rozwoju sprzedazy na analizowanym rynku zagranicznym.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza zestawu danych rynkowych polegajaca na ocenie wybranych wskaznikow
dotyczacych rynku zagranicznego.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na ocenie potencjatu sprzedazowego wskazanego
rynku zagranicznego dla okreslonej oferty produktowe;.

Ad. C. Opracowanie propozycji kierunkdéw rozwoju sprzedazy na analizowanym rynku
zagranicznym.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Planuje strategie wejscia na rynki zagraniczne
w modelu sprzedazy e-commerce.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje uwarunkowania rynkowe, organizacyjne i prawne wplywajgce na mozliwos¢
wejscia na wybrany rynek zagraniczny.

B. Dobiera model wejscia na rynek zagraniczny adekwatny do specyfiki rynku oraz
mozliwosci przedsiebiorstwa.
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C. Opracowuje zatozenia strategii wejscia na rynek zagraniczny obejmujace dziatania
sprzedazowe, marketingowe oraz logistyczne.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza rynkowego polegajgca na ocenie uwarunkowan wejscia na
wskazany rynek zagraniczny.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na wyborze modelu wejscia na rynek zagraniczny
dla okredlonego przedsiebiorstwa lub produktu.

Ad. C. Opracowanie koncepcji strategii wejscia na rynek zagraniczny w modelu sprzedazy
e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Dostosowuje oferte, komunikacje
marketingowa oraz proces sprzedazy do specyfiki wybranych rynkéw.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje specyfike wybranego rynku zagranicznego w kontekscie preferencji
klientéw, uwarunkowan kulturowych oraz konkurencji.

B. Dobiera elementy oferty, komunikacji marketingowej oraz procesu sprzedazy
wymagajace dostosowania do specyfiki analizowanego rynku.

C. Opracowuje propozycje dostosowania dziatan sprzedazowych i marketingowych do
wybranego rynku zagranicznego.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza opisu rynku zagranicznego polegajgca na identyfikacji czynnikéw
wptywajacych na sposdb prowadzenia sprzedazy.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu elementéw oferty i komunikacji
marketingowej wymagajgcych dostosowania do specyfiki wybranego rynku.

Ad. C. Opracowanie propozycji dziatan sprzedazowych i marketingowych dostosowanych
do wskazanego rynku zagranicznego.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Koordynuje dziatania sprzedazowe,
logistyczne i marketingowe zwigzane z ekspansjg miedzynarodowa.

Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje zadania realizowane w obszarze sprzedazy, marketingu oraz logistyki w
procesie ekspansji miedzynarodowej.

B. Planuje wspodtprace pomiedzy obszarami sprzedazy, marketingu i logistyki w celu
zapewnienia spdjnej realizacji dziatan na rynkach zagranicznych.
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C. Rozwiazuje sytuacje wymagajace uzgodnienia dziatan pomiedzy obszarami
zaangazowanymi w proces sprzedazy miedzynarodowe;.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie polegajace na przyporzadkowaniu dziatan zwigzanych z ekspansja
miedzynarodowgq do odpowiednich obszaréw funkcjonowania przedsiebiorstwa.

Ad. B. Analiza scenariusza dziatan ekspansyjnych polegajgca na zaplanowaniu wspodtpracy
pomiedzy obszarami sprzedazy, marketingu i logistyki.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na rozwigzaniu sytuacji wymagajgcej koordynacji
dziatan sprzedazowych, logistycznych i marketingowych w sprzedazy miedzynarodowe;j.
Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Analizuje wyniki sprzedazy zagraniczne;j i
identyfikuje obszary wymagajace optymalizacji.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje dane dotyczgce sprzedazy zagranicznej, w tym poziom sprzedazy, koszty,
marze oraz efektywnos$¢ dziatarn marketingowych.

B. Identyfikuje obszary procesu sprzedazy zagranicznej wymagajgce usprawnienia lub
optymalizacji.

C. Formutuje wnioski dotyczgce mozliwych kierunkéw poprawy efektywnosci sprzedazy
na rynkach zagranicznych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza zestawu danych sprzedazowych dotyczgcych dziatalnosci na rynkach
zagranicznych.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu obszaréw wymagajgcych optymalizacji
w przedstawionej sytuacji sprzedazy miedzynarodowe;.

Ad. C. Opracowanie rekomendacji dotyczgcych dziatan usprawniajgcych sprzedaz na
wybranym rynku zagranicznym.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Wprowadza zmiany w strategii sprzedazy w
odpowiedzi na wyniki sprzedazy i zmiany otoczenia rynkowego.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje wyniki sprzedazy oraz zmiany w otoczeniu rynkowym w celu identyfikacji
potrzeby modyfikacji strategii sprzedazy.

B. Proponuje zmiany w strategii sprzedazy adekwatne do zidentyfikowanych wynikéw
sprzedazy oraz uwarunkowan rynkowych.
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C. Uzasadnia proponowane zmiany w strategii sprzedazy w odniesieniu do celéw
biznesowych przedsiebiorstwa.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza danych sprzedazowych oraz informacji o zmianach rynkowych polegajgca
na wskazaniu potrzeby modyfikacji strategii sprzedazy.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na opracowaniu propozycji zmian w strategii
sprzedazy dla przedstawionej sytuacji rynkowej.

Ad. C. Prezentacja uzasadnienia proponowanych zmian w strategii sprzedazy w
odniesieniu do wynikéw sprzedazy oraz celéw biznesowych przedsiebiorstwa.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje otwartos¢
miedzykulturowa i gotowos¢ do wspotpracy z partnerami zagranicznymi.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia rdéznice kulturowe w relacjach biznesowych oraz komunikacji z partnerami
zagranicznymi.

B. Wykazuje gotowos¢ do wspdtpracy i budowania relacji z partnerami dziatajgcymi na
rynkach miedzynarodowych.

C. Przejawia postawe otwartosci i szacunku wobec odmiennych praktyk biznesowych
oraz stylow komunikacji.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie sposobu prowadzenia komunikacji
biznesowej w kontekscie réznic kulturowych.

Ad. B. Analiza sytuacji wspotpracy miedzynarodowe] polegajgca na wskazaniu dziatan
sprzyjajacych budowaniu relacji z partnerami zagranicznymi.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczacy podejscia do wspdtpracy z partnerami z
réznych kregdéw kulturowych.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Podejmuje decyzje biznesowe w

warunkach niepewnosci rynkowe;j.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia dostepne informacje rynkowe oraz mozliwe scenariusze rozwoju sytuacji
przy podejmowaniu decyzji biznesowych.

B. Ocenia potencjalne ryzyka i konsekwencje podejmowanych decyzji w warunkach
niepewnosci rynkowe;.
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C. Woykazuje gotowos¢ do podejmowania decyzji oraz modyfikowania dziatan w
odpowiedzi na zmieniajgce sie warunki rynkowe.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na analizie sytuacji rynkowej i wskazaniu mozliwych
wariantow decyzji biznesowych.

Ad. B. Analiza scenariusza decyzyjnego polegajgca na ocenie ryzyk i konsekwencji
podejmowanych dziatan w warunkach niepewnosci.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczgcy sposobu podejmowania decyzji biznesowych
w zmiennym otoczeniu rynkowym.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Ponosi odpowiedzialnos¢ za
decyzje strategiczne dotyczgce rozwoju dziatalnosci miedzynarodowej.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia konsekwencje podejmowanych decyzji strategicznych dla funkcjonowania
przedsiebiorstwa na rynkach zagranicznych.

B. Wykazuje gotowos¢ do uzasadniania decyzji strategicznych dotyczacych rozwoju
dziatalnosci miedzynarodowe;.

C. Przyjmuje odpowiedzialnosc¢ za skutki podejmowanych decyzji zwigzanych z ekspansjg
na rynki zagraniczne.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie konsekwencji decyzji strategicznych
dotyczacych rozwoju dziatalnosci miedzynarodowej przedsiebiorstwa.

Ad. B. Analiza sytuacji strategicznej polegajgca na przedstawieniu uzasadnienia dla
wyboru kierunku rozwoju dziatalno$ci miedzynarodowe;j.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczacy podejmowania decyzji strategicznych oraz
odpowiedzialnosci za ich skutki w dziatalnosci miedzynarodowe;.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Dazy do dtugofalowego rozwoju
sprzedazy na rynkach zagranicznych.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia dtugoterminowg perspektywe rozwoju przedsiebiorstwa przy
podejmowaniu decyzji dotyczgcych sprzedazy na rynkach zagranicznych.

B. Dostrzega znaczenie budowania trwatych relacji z klientami oraz partnerami
biznesowymi na rynkach miedzynarodowych.
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C. Wykazuje gotowos$¢é do podejmowania dziatan sprzyjajgcych stabilnemu i
zrbwnowazonemu rozwojowi sprzedazy zagraniczne;j.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie decyzji biznesowych w kontekscie ich
wptywu na dtugoterminowy rozwdj sprzedazy na rynkach zagranicznych.

Ad. B. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wskazaniu dziatan sprzyjajgcych
budowaniu trwatych relacji z klientami i partnerami zagranicznymi.

Ad. C. Wywiad ustrukturyzowany dotyczacy podejscia do planowania dtugofalowego
rozwoju sprzedazy na rynkach miedzynarodowych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowos¢ do uczenia
sie i adaptacji do specyfiki rynkéw zagranicznych.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie poznawania specyfiki rynkéw zagranicznych w dziatalnosci
sprzedazowej e-commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatarh umozliwiajgcych dostosowanie oferty lub sposobu
komunikacji do wymagan rynku zagranicznego.

C. Opisuje sposoby wykorzystywania wiedzy o uwarunkowaniach kulturowych i
rynkowych w prowadzeniu sprzedazy miedzynarodowe;.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z réznicami rynkowymi i
kulturowymi w sprzedazy miedzynarodowe;.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na analizie wejscia przedsiebiorstwa na rynek
zagraniczny i wskazaniu dziatan adaptacyjnych.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu zmian w ofercie lub komunikacji
marketingowej dla wybranego rynku zagranicznego.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie zarzgdzania ekspansjg miedzynarodowg w e-
commerce obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim, dolnoslgskim,
matopolskim oraz slgskim, gdzie funkcjonuje najwieksza liczba przedsiebiorstw
prowadzgcych sprzedaz internetowg oraz dziatalnos¢ eksportowg. Wysokie
zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje rowniez w wojewddztwach pomorskim i
tédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor logistyki, technologii cyfrowych oraz handlu
internetowego.
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Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona KoZmiriskiego,
E-commerce w Polsce 2025, Warszawa 2025. (2) Izba Gospodarki Elektronicznej, Cross-
border e-commerce. Marka bez granic, Warszawa 2024. (3) Polska Agencja Inwestycji i
Handlu, Transformacja cyfrowa a internacjonalizacja, Warszawa 2026. (4) Polska Agencja
Rozwoju Przedsiebiorczosci, Raport o stanie sektora matych i srednich przedsiebiorstw w
Polsce 2023, Warszawa 2025. (5) Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczeristwo
informacyjne w Polsce w 2024 r., Warszawa 2024.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowac forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 550 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1700 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu sprzedazy miedzynarodowej i cross-border e-commerce, analizie
studium przypadku dotyczacego wejscia na rynek zagraniczny, zadaniu praktycznym
polegajagcym na opracowaniu strategii ekspansji na wybrany rynek lub analizie wynikéw
sprzedazy zagranicznej wraz z rekomendacja dziatan optymalizacyjnych.

Ustuga powinna obejmowaé czes$¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajgca
uczestnikom analize potencjatu rynkdw zagranicznych, projektowanie strategii sprzedazy
miedzynarodowej oraz planowanie dziatan marketingowych i logistycznych w handlu
elektronicznym.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiada¢ podstawowgq znajomos¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu lub e-commerce. Mile widziana jest znajomo$¢ podstawowych zagadnien
zwigzanych z handlem miedzynarodowym lub komunikacja w jezyku obcym umozliwiajgca
wspotprace z partnerami zagranicznymi. Uczestnicy powinni wykazywac¢ motywacje do
rozwijania kompetencji w zakresie sprzedazy miedzynarodowej i rozwoju dziatalnosci w e-
commerce.

Maksymalna liczebnos$¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze — 24, minimalna liczba oséb w ustudze — 6.
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Minimalny czas trwania ustugi:
8 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwo$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednié rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna by¢ wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowa uczestnikéw.

e  Uczestnicy powinni mieé¢ dostep do przyktadowych platform sprzedazowych,
narzedzi analitycznych lub materiatéw dotyczgcych rynkéw zagranicznych.

e  Materiaty dydaktyczne powinny obejmowa¢ studia przypadkdéw dotyczgce
sprzedazy miedzynarodowej oraz przyktady strategii wejscia na rynki zagraniczne.

e W przypadku grup o duzej liczebnosci rekomenduje sie realizacje szkolenia
prowadzonego przez dwéch treneréw.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotéw swiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzagdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub
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o Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.

Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatow, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studidw przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie analizy rynkéw
zagranicznych, projektowania strategii ekspansji miedzynarodowej oraz podejmowania
decyzji biznesowych w obszarze sprzedazy cross-border e-commerce.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie sprzedazy miedzynarodowej w e-commerce, w szczegdlnosci do:

e pracownikéw dziatdow sprzedazy i marketingu w przedsiebiorstwach prowadzgcych
sprzedaz internetowg,

e specjalistow e-commerce odpowiedzialnych za rozwdj sprzedazy na rynkach
zagranicznych,

e wiadcicieli sklepdw internetowych planujgcych rozwdj sprzedazy w modelu cross-
border e-commerce,

e menedzeréow odpowiedzialnych za rozwdj sprzedazy internetowe] oraz wspétprace z
partnerami zagranicznymi,

e 0s6b prowadzacych dziatalnos¢ gospodarczg w obszarze handlu elektronicznego
zainteresowanych rozwojem sprzedazy miedzynarodowej,

e 0s6b planujacych rozwéj kompetencji w zakresie marketingu miedzynarodowego
oraz sprzedazy w kanatach cyfrowych.
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Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

OBSZAR KOMPETENCJI CYFROWYCH | TECHNOLOGICZNYCH

Kompetencja/kwalifikacja nr 1: Obstuga platform sprzedazowych oraz
systemdéw e-commerce

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtagczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ wykorzystywania platform sprzedazowych oraz systeméw informatycznych
wspierajacych zarzadzanie ofertg produktowgy, obstuge zamdwien oraz kontrole standw
magazynowych w handlu elektronicznym w celu zapewnienia sprawnego przebiegu
procesOw sprzedazowych i logistycznych. Kompetencja obejmuje obstuge systeméw e-
commerce, aktualizacje oferty produktowej, monitorowanie realizacji zamoéwien oraz
wspotprace z systemami magazynowymi i logistycznymi.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje funkcje platform sprzedazowych
wykorzystywanych w handlu elektronicznym.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe funkcje platform sprzedazowych wykorzystywanych w e-
commerce.

B. Opisuje role platform sprzedazowych w zarzadzaniu oferty, zamdéwieniami i relacjami
z klientami.

C. Wyjasnia znaczenie platform sprzedazowych dla funkcjonowania sprzedazy
internetowe;j.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ funkcji platform sprzedazowych w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu funkcji platform sprzedazowych do obszardéw
zarzadzania sprzedaza.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu roli platform
sprzedazowych w dziatalnosci e-commerce.
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Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje zasady zarzgdzania ofertg produktowa w
systemach e-commerce.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia elementy oferty produktowe] zarzgdzanej w systemach e-commerce.

B. Opisuje zasady aktualizacji, prezentacji i organizacji oferty produktowej w systemach
sprzedazy online.

C. Woyjasnia znaczenie wtasciwego zarzadzania ofertg produktowa dla efektywnosci
sprzedazy internetowe;j.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ elementdw oferty produktowej w systemach
e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu dziatan zwigzanych z zarzadzaniem ofertg do
ich funkcji w systemach sprzedazy online.

Ad. C. Analiza sytuacji sprzedazowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia zarzgdzania
ofertg w e-commerce.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Charakteryzuje proces obstugi zamoéwien w sprzedazy
internetowe;.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia etapy procesu obstugi zamowienia w sprzedazy internetowe;j.
B. Opisuje dziatania realizowane na poszczegdlnych etapach obstugi zaméwien.
C. Wyjasnia znaczenie sprawnej obstugi zamodwien dla jakosci obstugi klienta.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ etapdw obstugi zamdwien w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na uporzadkowaniu dziatan zgodnie z przebiegiem procesu
realizacji zamdwienia.

Ad. C. Analiza sytuacji obstugowe]j polegajaca na wyjasnieniu znaczenia sprawnej obstugi
zamowien.
Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Wyjasnia zasady zarzadzania stanami magazynowymi
w systemach sprzedazy online.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe zasady zarzgdzania stanami magazynowymi w sprzedazy
internetowe;.
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B. Opisuje role systemoéw informatycznych w monitorowaniu stanéw magazynowych.

C. Woyjasnia znaczenie aktualnych danych magazynowych dla realizacji zamodwien i
obstugi klienta.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ zasad zarzadzania stanami magazynowymi w
e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu funkcji systemdw magazynowych do ich
zastosowania w sprzedazy online.

Ad. C. Analiza sytuacji operacyjnej polegajaca na wyjasnieniu znaczenia kontroli stanéw
magazynowych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje znaczenie integracji systemoéw
sprzedazowych, logistycznych i magazynowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia systemy informatyczne wykorzystywane w sprzedazy internetowej.
B. Opisuje role integracji systemow sprzedazowych, logistycznych i magazynowych.

C. Wyjasnia znaczenie integracji systemow dla sprawnej realizacji procesow e-
commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ systemdw wykorzystywanych w sprzedazy
internetowe;j.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu systeméw do ich funkcji w procesach e-

commerce.

Ad. C. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia integracji
systemow w sprzedazy online.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Charakteryzuje narzedzia informatyczne wspierajace

zarzadzanie sprzedazg internetowa.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia narzedzia informatyczne wykorzystywane w zarzgdzaniu sprzedazg
internetowa.

B. Opisuje funkcje narzedzi wspierajacych zarzadzanie ofertg, zaméwieniami i obstuga
klienta.
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C. Woyjasnia znaczenie narzedzi informatycznych dla efektywnosci zarzagdzania sprzedaza
online.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ narzedzi informatycznych wykorzystywanych
w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu narzedzi informatycznych do ich funkcji w
procesie sprzedazy internetowe;.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
narzedzi informatycznych w zarzadzaniu sprzedazg online.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Obstuguje platformy sprzedazowe
wykorzystywane w handlu elektronicznym.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje funkcje platform sprzedazowych w celu okreslenia sposobu ich
wykorzystania w sprzedazy internetowe;j.

B. Wykonuje podstawowe operacje zwigzane z obstugg platform sprzedazowych, w tym
zarzadzanie ofertg i zamowieniami.

C. Monitoruje poprawnos¢ dziatania proceséw sprzedazowych realizowanych w systemie
e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji sprzedazowej polegajgca na okresleniu sposobu
wykorzystania platformy sprzedazowej.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na wykonaniu operacji w systemie sprzedazy
internetowe;j.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie poprawnosci realizacji proceséw
sprzedazowych w systemie e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Zarzadza ofertg produktowg w systemach

sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje dane dotyczgce produktédw w celu przygotowania oferty sprzedazowe;j.
B. Aktualizuje informacje o produktach w systemie sprzedazowym.

C. Organizuje strukture oferty produktowej w systemie e-commerce.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sprzedazowego polegajgca na okresleniu elementéw oferty

produktowej.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na wprowadzeniu lub aktualizacji danych produktu

w systemie sprzedazowym.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu sposobu organizacji oferty
produktowej.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Obstuguje proces przyjmowania i realizacji

zamowien w systemach e-commerce.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje informacje dotyczace zamdwien w systemie sprzedazowym.
B. Realizuje dziatania zwigzane z przyjeciem i przetwarzaniem zamdwienia.
C. Monitoruje status realizacji zamoéwien w systemie e-commerce.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza procesu sprzedazy polegajaca na identyfikacji etapow realizacji

zamowienia.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na obstudze zamdéwienia w systemie sprzedazy

internetowe;j.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie przebiegu procesu realizacji zamdwienia.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Monitoruje stany magazynowe oraz dostepnos¢
produktow w systemach sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje dane dotyczgce stanéw magazynowych produktow.
B. Monitoruje dostepnos¢ produktéw w systemie sprzedazowym.
C. ldentyfikuje sytuacje wymagajace aktualizacji stanéw magazynowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza zestawu danych magazynowych polegajgca na ocenie dostepnosci

produktow.

Ad. B. Zadanie polegajgce na monitorowaniu stanéw magazynowych w systemie
sprzedazowym.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na identyfikacji sytuacji wymagajacych aktualizacji
standw magazynowych.



Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Analizuje dane dotyczace sprzedaiy i
dostepnosci produktow w celu usprawnienia procesu sprzedazy.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje dane sprzedazowe i informacje o dostepnosci produktéw.
B. ldentyfikuje zaleznosci pomiedzy dostepnosciag produktow a wynikami sprzedazy.
C. Formutuje wnioski dotyczgce usprawnienia procesu sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza zestawu danych sprzedazowych polegajgca na ocenie dostepnosci
produktéw.

Ad. B. Zadanie polegajace na identyfikacji zaleznosci pomiedzy sprzedazg a stanami
magazynowymi.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na sformutowaniu wnioskéw dotyczacych
usprawnienia procesu sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Wspotpracuje z systemami logistycznymi i
magazynowymi w procesie realizacji zamoéwien.

Kryteria weryfikacji:
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A. Analizuje przebieg procesu realizacji zamowien w kontekscie wspotpracy z systemami

logistycznymi i magazynowymi.

B. Dobiera dziatania wspierajgce integracje systemow sprzedazowych z logistyka i
magazynem.

C. Monitoruje przeptyw informacji pomiedzy systemami sprzedazowymi, magazynowymi

i logistycznymi.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza procesu logistycznego polegajgca na okresleniu roli systemdw

informatycznych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobu wspdtpracy systemoéw
sprzedazowych i logistycznych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie przeptywu informacji pomiedzy

systemami wspierajgcymi realizacje zamodwien.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje odpowiedzialno$¢ za
prawidtowe funkcjonowanie procesow sprzedazy i realizacji zamoéwien.



139
Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie prawidtowego przebiegu proceséw sprzedazy i realizacji
zamoéwien dla jakosci obstugi klienta.

B. Wykazuje gotowos¢ do podejmowania dziatan zapewniajgcych poprawnosé realizacji
procesow sprzedazowych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce utrzymaniu ciggtosci i jakosci realizacji zamowien.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia poprawnej realizacji proceséw
sprzedazowych dla obstugi klienta.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu dziatan zapewniajacych
prawidtowa realizacje zamdwien.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu dziatania w sytuacji zaktécenia
procesu realizacji zaméwien.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Wspétpracuje z zespotem
sprzedazy, marketingu i logistyki w celu zapewnienia sprawnej obstugi klientow.

Kryteria weryfikacji:
A. Uwzglednia znaczenie wspotpracy miedzy dziatami w procesie obstugi klientéw.

B. Wykazuje gotowos¢ do wymiany informacji z zespotami odpowiedzialnymi za
sprzedaz, marketing i logistyke.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace koordynacji pracy pomiedzy réznymi obszarami
organizacji.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia wspodtpracy miedzydziatowej w
obstudze klienta.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobdw usprawnienia
wspotpracy miedzy zespotami.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych koordynacje pracy
dziatdéw sprzedazy, marketingu i logistyki.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Reaguje na zmiany w procesach
sprzedazy i dostepnosci produktéw.
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Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie elastycznego reagowania na zmiany w procesach sprzedazy i
dostepnosci produktéw.

B. Wykazuje gotowos¢ do dostosowywania dziatan operacyjnych do zmieniajgcych sie
warunkoéw sprzedazy.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace utrzymaniu ciggtosci sprzedazy mimo zmian w
dostepnosci produktéw.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia reagowania na zmiany w
dostepnosci produktéw.

Ad. B. Analiza sytuacji sprzedazowej polegajgca na wskazaniu sposobdw dostosowania
dziatan operacyjnych.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobu dziatania w sytuacji zmiany
dostepnosci produktéw.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o jakos¢ i aktualnos¢ danych w
systemach sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Uwzglednia znaczenie poprawnosci i aktualnosci danych w systemach sprzedazowych.

B. Wykazuje gotowos$¢ do monitorowania i aktualizowania informacji dotyczacych oferty
i standw magazynowych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce utrzymaniu wysokiej jakosci danych w systemach e-
commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie wptywu jakosci danych na
funkcjonowanie sprzedazy internetowe;j.

Ad. B. Analiza sytuacji operacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobow utrzymania
aktualnosci danych w systemach sprzedazowych.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan poprawiajgcych jakos¢ danych w

systemie e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowos¢ do
doskonalenia umiejetnosci zwigzanych z obstugg narzedzi e-commerce.
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Kryteria weryfikacji:

A. Dostrzega znaczenie rozwijania kompetencji zwigzanych z obstugg narzedzi e-
commerce.

B. Wykazuje otwartos¢ na poznawanie nowych funkcji i rozwigzan systeméw
sprzedazowych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce rozwijaniu wiasnych kompetencji w zakresie narzedzi
e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia rozwoju kompetencji cyfrowych
W pracy w e-commerce.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobéw rozwijania
umiejetnosci obstugi systeméw sprzedazowych.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych rozwdj kompetencji
w zakresie narzedzi e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na
zapewnienie sprawnego i bezbtednego funkcjonowania systemow sprzedazy internetowej

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie prawidtowego dziatania systemdw sprzedazy internetowej dla
realizacji procesu sprzedazy i obstugi klienta.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych zapewnieniu poprawnego funkcjonowania
platform sprzedazowych i systemdéw e-commerce.

C. Opisuje sposdb reagowania na problemy lub nieprawidtowosci pojawiajgce sie w
funkcjonowaniu systemoéw sprzedazy internetowe;.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z funkcjonowaniem systemodw
sprzedazy internetowe;j.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji problemowej zwigzanej z
dziataniem platformy sprzedazowej i wskazaniu wtasciwego sposobu postepowania.

Ad. C. Zadanie polegajgce na wskazaniu dziatah zapewniajgcych prawidtowe
funkcjonowanie systemu sprzedazy internetowej w przedstawionej sytuacji.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)

1000 osbb
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Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie obstugi platform sprzedazowych oraz
systemoOw zarzadzania oferty, zamdwieniami i zapasami w e-commerce obserwuje sie w
wojewoddztwach mazowieckim, wielkopolskim, dolnoslgskim, matopolskim oraz slgskim,
gdzie koncentruje sie najwieksza liczba przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz
internetowa, operatoréw logistycznych oraz firm technologicznych wspierajgcych handel
cyfrowy.

Deficyt ten dotyczy w szczegdlnosci pracownikéw odpowiedzialnych za operacyjne
zarzadzanie sprzedazg internetowg, w tym obstuge platform marketplace, systemoéw
zarzadzania ofertg produktowa, integracje systeméw sprzedazowych z logistykg oraz
monitorowanie realizacji zamdwien. Wysokie zapotrzebowanie na te kompetencje
wystepuje réwniez w wojewddztwach pomorskim i tédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie
sektor logistyki, technologii cyfrowych oraz ustug wspierajgcych handel elektroniczny.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozmiriskiego,
Centrum Badan Medidw i Spoteczenstwa ALK, E-commerce w Polsce 2025, Warszawa
2025. (2) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet 2024/2025, Warszawa 2025. (3) Polska
Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Uniwersytet Jagielloriski, Bilans Kapitatu Ludzkiego
2022/2021 — Raport z badania pracodawcédw. Powroét do rzeczywistosci? Drugi rok
pandemii oczami polskich firm, Warszawa 2022. (4) Gtéwny Urzad Statystyczny,
Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2024 r., Warszawa 2024. (5) Izba Gospodarki
Elektronicznej, Logistyka i dostawy. Klucz do e-sukcesu, Warszawa 2024.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowacé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢é prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikdéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu funkcjonowania platform sprzedazowych i systeméw e-
commerce, analizie studium przypadku dotyczgcego zarzadzania ofertg produktows,
zadaniu praktycznym polegajacym na obstudze procesu zaméwienia w systemie
sprzedazowym lub analizie danych sprzedazowych i stanéw magazynowych w systemie
e-commerce.



Ustuga powinna obejmowac czes¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajaca
uczestnikom praktyczne wykorzystanie platform sprzedazowych oraz systemow
zarzadzania sprzedazg i zamowieniami.

Warunki w zakresie kompetencji osob przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowgq znajomosé korzystania z narzedzi

143

cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,

marketingu, logistyki lub e-commerce. Uczestnicy powinni wykazywac¢ motywacje do

rozwijania kompetencji w zakresie obstugi systemow sprzedazowych oraz zarzadzania

procesami sprzedazy internetowe;j.
Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze - 18, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednié rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep

do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego

wykonywanie éwiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy

prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mieé dostep do przyktadowych platform sprzedazowych lub

srodowisk demonstracyjnych systemdéw e-commerce.

e  Materiaty dydaktyczne powinny obejmowa¢ studia przypadkdéw dotyczgce obstugi

zamowien, zarzadzania ofertg produktowag oraz analizy danych sprzedazowych.
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Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotow swiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzgdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

o Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.

Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatow, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studidow przypadkow (case study), cwiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie obstugi platform
sprzedazowych, zarzagdzania oferta produktowg oraz koordynowania proceséw
sprzedaiy i realizacji zamdéwien w e-commerce.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do 0séb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie obstugi systemow sprzedazy internetowej, w szczegoélnosci do:

e pracownikéw dziatow sprzedazy, obstugi klienta lub dziatéw handlu w
przedsiebiorstwach prowadzgcych sprzedaz internetowsg,
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e specjalistéw e-commerce odpowiedzialnych za zarzadzanie ofertg produktowa,
publikacje produktdw oraz obstuge zaméwien w systemach sprzedazowych i na
platformach marketplace,

e pracownikéw odpowiedzialnych za administracje platform sprzedazowych,
systemow sklepowych lub integracji z systemami logistycznymi i magazynowymi,

o wifascicieli sklepéw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za rozwdj
sprzedazy w kanatach cyfrowych,

e 0s0b prowadzacych dziatalnos¢ gospodarczg w obszarze handlu internetowego lub
planujacych rozpoczecie sprzedazy online,

e pozostatych oséb zatrudnionych w sektorze zainteresowanych rozwijaniem
kompetencji w zakresie zarzadzania systemami sprzedazy internetowej, obstugi
platform marketplace oraz integracji proceséw sprzedazy, logistyki i realizacji
zamowien.

Dodatkowe uwagi
Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 2: Analiza danych sprzedazowych,
marketingowych i zachowan uzytkownikow

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ pozyskiwania, analizowania i interpretowania danych sprzedazowych,
marketingowych oraz danych dotyczacych zachowan uzytkownikéw w kanatach
cyfrowych, w celu podejmowania decyzji wspierajgcych rozwdj sprzedazy oraz
optymalizacje dziatarh marketingowych w e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje funkcje platform sprzedazowych
wykorzystywanych w handlu elektronicznym.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia Zzrdodta danych sprzedazowych i marketingowych wykorzystywanych w e-
commerce.

B. Opisuje rodzaje informacji pozyskiwanych z poszczegélnych zrédet danych.

C. Wyjasnia znaczenie wykorzystywania réznych zrédet danych w analizie dziatalnosci e-
commerce.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ zrédet danych wykorzystywanych w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu zrédet danych do rodzaju pozyskiwanych
informacji.

Ad. C. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia wykorzystania
danych sprzedazowych i marketingowych.
Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje wskazniki efektywnosci sprzedazy i dziatan
marketingowych w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia podstawowe wskazniki efektywnosci stosowane w e-commerce.

B. Opisuje znaczenie poszczegdlnych wskaznikdw efektywnosci w ocenie wynikéw
sprzedazy i marketingu.

C. Woyjasnia role wskaznikéw efektywnosci w monitorowaniu wynikéw dziatalnosci e-
commerce.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ wskaznikdw efektywnos$ci w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu wskaznikéw efektywnosci do obszardw ich
zastosowania.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
wskaznikéw KPl w e-commerce.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Charakteryzuje metody analizy zachowan
uzytkownikéw w kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia metody analizy zachowan uzytkownikdéw w kanatach cyfrowych.
B. Opisuje sposdb wykorzystania wybranych metod analizy zachowan uzytkownikéw.

C. Woyjasnia znaczenie analizy zachowan uzytkownikéw dla optymalizacji sprzedazy i
marketingu.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$é metod analizy zachowan uzytkownikéw.
Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu metod analizy do sytuacji marketingowych.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji marketingowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
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analizy zachowan uzytkownikéw.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Wyjasnia znaczenie monitorowania danych
sprzedazowych w czasie rzeczywistym.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia przyktady danych sprzedazowych monitorowanych w czasie rzeczywistym.

B. Opisuje role biezgcego monitorowania danych sprzedazowych w zarzadzaniu
sprzedazg internetowa.

C. Woyjasnia znaczenie szybkiej reakcji na zmiany wynikajgce z analizy danych
sprzedazowych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ danych sprzedazowych monitorowanych w
czasie rzeczywistym.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu danych sprzedazowych do ich znaczenia w
zarzadzaniu sprzedazg.

Ad. C. Analiza sytuacji sprzedazowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia monitorowania
danych w czasie rzeczywistym.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Charakteryzuje narzedzia analityczne
wykorzystywane w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia narzedzia analityczne wykorzystywane w dziatalnosci e-commerce.

B. Opisuje funkcje narzedzi analitycznych w analizie danych sprzedazowych i
marketingowych.

C. Woyjasnia znaczenie wykorzystania narzedzi analitycznych w zarzadzaniu dziatalnoscig
e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ narzedzi analitycznych wykorzystywanych w
e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu narzedzi analitycznych do ich funkgcji.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
wykorzystania narzedzi analitycznych.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Opisuje znaczenie danych w podejmowaniu decyzji
biznesowych.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia rodzaje danych wykorzystywanych w procesach decyzyjnych
przedsiebiorstwa.

B. Opisuje role analizy danych w podejmowaniu decyzji biznesowych.

C. Woyjasnia znaczenie podejmowania decyzji w oparciu o dane w dziatalnosci e-
commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ rodzajow danych wykorzystywanych w
procesach decyzyjnych.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu danych do obszaréw ich zastosowania w
decyzjach biznesowych.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
analizy danych w podejmowaniu decyzji.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Pozyskuje i interpretuje dane sprzedazowe oraz
marketingowe z systemow analitycznych.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje dostepne zrddta danych w systemach analitycznych wykorzystywanych w e-
commerce.

B. Pozyskuje dane sprzedazowe i marketingowe z narzedzi analitycznych.
C. Interpretuje dane w kontekscie wynikdw sprzedazy i dziatan marketingowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji analitycznej polegajgca na okresleniu zrédet danych w
systemie analitycznym.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajgce na pozyskaniu danych z systemu analitycznego.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na interpretacji danych sprzedazowych i
marketingowych.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Analizuje zachowania uzytkownikéw w
kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje dane dotyczace aktywnosci uzytkownikéw w kanatach cyfrowych.

B. ldentyfikuje wzorce zachowan uzytkownikdéw w procesie zakupowym.
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C. Formutuje wnioski dotyczgce wptywu zachowan uzytkownikdédw na wyniki sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza zestawu danych dotyczacych zachowan uzytkownikéw.

Ad. B. Zadanie polegajace na identyfikacji wzorcéw zachowan uzytkownikéow w
przedstawionych danych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na sformutowaniu wnioskéw dotyczacych zachowan
uzytkownikéw.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Monitoruje dane sprzedazowe i marketingowe z
wykorzystaniem dashboarddéw i raportow.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje dane prezentowane w dashboardach i raportach sprzedazowych.
B. Identyfikuje zmiany w wynikach sprzedazy i efektywnosci dziatarn marketingowych.
C. Wskazuje obszary wymagajgce dalszej analizy na podstawie danych raportowych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza raportu sprzedazowego lub marketingowego.

Ad. B. Zadanie polegajace na identyfikacji zmian w danych prezentowanych w
dashboardzie.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu obszaréw wymagajgcych dalszej

analizy.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Identyfikuje trendy sprzedazowe oraz czynniki
wptywajace na skuteczno$é dziatan marketingowych

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje dane sprzedazowe i marketingowe w celu identyfikacji trenddéw.
B. ldentyfikuje czynniki wptywajgce na zmiany w wynikach sprzedazy.
C. Formutuje wnioski dotyczgce skutecznosci dziatarh marketingowych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza zestawu danych sprzedazowych polegajgca na identyfikacji trendéw.
Ad. B. Zadanie polegajgce na wskazaniu czynnikdw wptywajgcych na wyniki sprzedazy.
Ad. C. Studium przypadku polegajgce na sformutowaniu wnioskéw dotyczacych

skutecznosci dziatan marketingowych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Formutuje rekomendacje dotyczace
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optymalizacji sprzedazy i dziatan marketingowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje wyniki sprzedazy i efektywnosc¢ dziatan marketingowych.
B. Identyfikuje obszary wymagajgce optymalizacji.

C. Opracowuje rekomendacje dotyczgce usprawnienia dziatan sprzedazowych i
marketingowych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji biznesowej polegajgca na ocenie wynikow sprzedazy.
Ad. B. Zadanie polegajgce na wskazaniu obszaréw wymagajacych optymalizacji.
Ad. C. Studium przypadku polegajgce na opracowaniu rekomendacji dziatan
marketingowych lub sprzedazowych.
Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Wykorzystuje dane do podejmowania decyzji
biznesowych w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje dane sprzedazowe i marketingowe w kontekscie celéw biznesowych.
B. Poréwnuje mozliwe warianty decyzji w oparciu o dostepne dane.
C. Formutuje decyzje biznesowe na podstawie wynikéw analizy danych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza zestawu danych biznesowych polegajgca na okresleniu ich znaczenia dla
decyzji.

Ad. B. Zadanie polegajace na poréwnaniu wariantéw decyzji biznesowych w oparciu o
przedstawione dane.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu decyzji biznesowej na

podstawie analizy danych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Podejmuje decyzje w oparciu o
analize danych i obserwowane trendy rynkowe.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie analizy danych i obserwacji trendow rynkowych w procesie
podejmowania decyzji biznesowych.

B. Wykazuje gotowos¢ do wykorzystywania danych i wynikéw analiz w planowaniu
dziatan sprzedazowych i marketingowych.
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C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce podejmowaniu decyzji opartych na danych i analizie
rynku.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia danych i trendéw rynkowych w

podejmowaniu decyzji biznesowych.

Ad. B. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wskazaniu sposobdw wykorzystania
danych w planowaniu dziatarn marketingowych.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu decyzji biznesowej w oparciu o
przedstawione dane i trendy rynkowe.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Wspoétpracuje z zespotami
sprzedazy i marketingu w celu interpretacji wynikéw analitycznych.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie wspoétpracy miedzy zespotami w interpretacji wynikow
analitycznych.

B. Wykazuje gotowos¢ do wymiany informacji z zespotami sprzedazy i marketingu w
procesie analizy danych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace wspdolnemu interpretowaniu wynikow analiz i
wypracowywaniu wnioskow.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia wspodtpracy zespotdw w analizie

danych.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobdéw wspdtpracy
zespotéw sprzedazy i marketingu.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobu wspdlnej interpretacji wynikow
analitycznych przez rézne zespoty.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o rzetelnos¢ i jakos¢ danych
wykorzystywanych w procesach decyzyjnych.

Kryteria weryfikacji:
A. Uwzglednia znaczenie jakosci i rzetelnosci danych w analizach biznesowych.

B. Wykazuje gotowos¢ do weryfikowania poprawnosci danych wykorzystywanych w
analizach.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce utrzymaniu wysokiej jakosci danych
wykorzystywanych w procesach decyzyjnych.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie wptywu jakosci danych na podejmowanie
decyzji biznesowych.

Ad. B. Analiza sytuacji analitycznej polegajgca na wskazaniu sposobdéw weryfikacji
poprawnosci danych.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan zapewniajgcych wysoka jakosc
danych analitycznych.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowos¢ do ciggtego
rozwijania kompetencji analitycznych.

Kryteria weryfikacji:
A. Dostrzega znaczenie rozwijania kompetencji analitycznych w pracy w e-commerce.
B. Wykazuje otwartos¢ na poznawanie nowych metod analizy danych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce rozwijaniu wtasnych kompetencji w zakresie analizy
danych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia kompetencji analitycznych w
dziatalnos$ci e-commerce.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobdw rozwijania
kompetencji analitycznych.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych rozwdj kompetencji
analitycznych.
Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Jest otwarty na wykorzystanie
nowych narzedzi analitycznych w e-commerce.
Kryteria weryfikacji:

A. Dostrzega znaczenie nowych narzedzi analitycznych w zarzadzaniu sprzedazg
internetowa.

B. Wykazuje gotowos¢ do poznawania i testowania nowych narzedzi analizy danych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce wdrazaniu nowych narzedzi analitycznych w
dziatalnos$ci e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia nowych narzedzi analitycznych

w e-commerce.
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Ad. B. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wskazaniu mozliwosci wykorzystania
nowych narzedzi analizy danych.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobu wykorzystania nowych narzedzi
analitycznych w analizie sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na
wykorzystywanie danych w doskonaleniu proceséw sprzedazowych i marketingowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyijasnia znaczenie wykorzystywania danych analitycznych w doskonaleniu dziatan
sprzedazowych i marketingowych w e-commerce.

B. Wskazuje przyktady wykorzystania danych sprzedazowych lub marketingowych do
usprawniania proceséw sprzedazy lub kampanii marketingowych.

C. Opisuje sposdb wykorzystywania wynikéw analiz danych do podejmowania decyzji
dotyczacych zmian w dziataniach sprzedazowych lub marketingowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z wykorzystaniem danych w
zarzadzaniu sprzedazg i marketingiem w e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na analizie danych sprzedazowych lub
marketingowych oraz wskazaniu mozliwosci usprawnienia dziatan.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu zmian w dziataniach sprzedazowych lub
marketingowych na podstawie przedstawionych danych analitycznych.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie analizy danych sprzedazowych i
marketingowych w e-commerce obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim,
wielkopolskim, dolnoslgskim, matopolskim oraz slgskim, gdzie funkcjonuje najwieksza
liczba przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz internetowg oraz dziatalnos¢
marketingowg w kanatach cyfrowych. Wysokie zapotrzebowanie na te kompetencje
wystepuje réwniez w wojewddztwach pomorskim i 16dzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie
sektor technologii cyfrowych, logistyki oraz ustug wspierajgcych handel elektroniczny.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona KoZmirskiego,
Centrum Badan Medidw i Spoteczenstwa ALK, E-commerce w Polsce 2025, Warszawa
2025.

(2) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet 2024/2025, Warszawa 2025.

(3) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Uniwersytet Jagiellonski, Bilans Kapitatu
Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw. Powrét do rzeczywistosci? Drugi
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rok pandemii oczami polskich firm, Warszawa 2022.

(4) Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2024 r.,
Warszawa 2024.

(5) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet 2024/2025 — czes$¢ dotyczgca rynku e-
commerce i retail media, Warszawa 2025.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowaé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu analizy danych sprzedazowych i marketingowych, analizie
studium przypadku dotyczacego zachowan uzytkownikéw, zadaniu praktycznym
polegajgcym na interpretacji danych sprzedazowych i marketingowych lub analizie
dashboardu sprzedazowego wraz z przygotowaniem rekomendacji dziatan
optymalizacyjnych.

Ustuga powinna obejmowacé czes$¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajgca
uczestnikom analize danych sprzedazowych i marketingowych oraz interpretacje wynikéw
dziatan marketingowych i sprzedazowych w e-commerce.

Warunki w zakresie kompetencji osob przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowgq znajomosé korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu lub e-commerce. Uczestnicy powinni wykazywaé¢ motywacje do rozwijania
kompetencji w zakresie analizy danych oraz podejmowania decyzji biznesowych w oparciu
o dane.

Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:
Maksymalna liczba osdb w ustudze - 18, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.
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coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktycznga szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwo$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednic rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do przyktadowych narzedzi analitycznych
wykorzystywanych w e-commerce lub ich wersji demonstracyjnych.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowac przyktady analiz danych
sprzedazowych, studia przypadkdow oraz dashboardy analityczne.

e W przypadku grup o duzej liczebnosci rekomenduje sie realizacje szkolenia
prowadzonego przez dwéch treneréw.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotow swiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzagdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.
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Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studidw przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie analizy danych
sprzedazowych i marketingowych, interpretacji zachowan uzytkownikéw oraz
podejmowania decyzji biznesowych wspierajacych rozwdj sprzedazy w e-commerce.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie analizy danych w e-commerce, w szczegdlnosci do:

e specjalistéw marketingu internetowego i e-commerce,
e pracownikéw dziatdow sprzedazy i marketingu analizujgcych dane sprzedazowe,

o wifascicieli sklepédw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za rozwdj
sprzedazy w kanatach cyfrowych,

e analitykdw marketingowych i sprzedazowych,

e pozostatych osdb zatrudnionych w sektorze zainteresowanych rozwijaniem
kompetencji w zakresie analizy danych i podejmowania decyzji biznesowych w e-
commerce.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 3: Zarzadzanie bezpieczeristwem i zgodnoscig
danych w e-commerce
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Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ stosowania zasad, procedur i dobrych praktyk zapewniajgcych ochrone
danych osobowych, informacji handlowych oraz bezpieczenstwo transakcji w srodowisku
e-commerce, z uwzglednieniem wymogéw prawnych i regulacyjnych, w celu
minimalizowania ryzyka naruszen, strat finansowych oraz utraty zaufania klientéw.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje zagrozenia zwigzane z
przetwarzaniem danych i realizacjg transakcji w handlu online.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe zagrozenia zwigzane z przetwarzaniem danych w handlu
internetowym.

B. Opisuje rodzaje zagrozen wystepujgcych w procesie realizacji transakcji online.

C. Woyjasnia wptyw zagrozen zwigzanych z bezpieczernstwem danych na funkcjonowanie
przedsiebiorstwa e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$¢ zagrozen zwigzanych z przetwarzaniem
danych w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu przyktaddéw zagrozen do etapdw realizacji
transakgcji elektronicznej.

Ad. C. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu wptywu zagrozen na
dziatalnos$¢ przedsiebiorstwa e-commerce.
Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Wyjasnia zasady ochrony danych osobowych i
informacji handlowych w $rodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia podstawowe zasady ochrony danych osobowych w $rodowisku cyfrowym.

B. Opisuje obowigzki przedsiebiorstwa zwigzane z ochrong danych klientéw i informac;ji
handlowych.

C. Wyjasdnia znaczenie przestrzegania zasad ochrony danych dla funkcjonowania
przedsiebiorstwa.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ zasad ochrony danych osobowych.



158
Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu obowigzkdéw przedsiebiorstwa do zasad
ochrony danych.

Ad. C. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia ochrony danych
w dziatalnosci e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Opisuje podstawowe mechanizmy zabezpieczania
transakgji elektronicznych.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia podstawowe mechanizmy zabezpieczania transakcji elektronicznych.

B. Opisuje sposéb dziatania wybranych mechanizméw bezpieczenstwa stosowanych w
handlu online.

C. Wyjasnia znaczenie zabezpieczen transakcji dla bezpieczenstwa klientéw i
przedsiebiorstwa.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$¢é mechanizmoéw zabezpieczania transakcji
elektronicznych.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu mechanizmow zabezpieczen do ich funkcji w
procesie transakcyjnym.

Ad. C. Analiza sytuacji operacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia zabezpieczed w
realizacji transakcji online.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje role i odpowiedzialnosci
uzytkownikéw systemow informatycznych w zakresie bezpieczenstwa.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia role uzytkownikow systemow informatycznych w organizacji.

B. Opisuje zakres odpowiedzialno$ci uzytkownikdw systemoéw w obszarze
bezpieczenstwa informacji.

C. Wyjasnia znaczenie przestrzegania zasad bezpieczenstwa przez uzytkownikow
systemow informatycznych.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ rél uzytkownikéw systemow informatycznych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu zakreséw odpowiedzialnosci do rdl
uzytkownikdw systemow.

Ad. C. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
odpowiedzialnosci uzytkownikéw w zakresie bezpieczenstwa informacji.
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Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Identyfikuje konsekwencje naruszen bezpieczenstwa
danych i informacji dla przedsiebiorstwa i klientow.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia mozliwe konsekwencje naruszen bezpieczenstwa danych w dziatalnosci e-
commerce.

B. Opisuje wptyw naruszen bezpieczeristwa informacji na funkcjonowanie
przedsiebiorstwa i relacje z klientami.

C. Wyjasnia znaczenie zapobiegania naruszeniom bezpieczeristwa danych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ konsekwencji naruszen bezpieczeristwa
danych.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktadéw naruszen bezpieczeristwa do ich
skutkow.

Ad. C. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu konsekwencji naruszenia
bezpieczenstwa danych.
Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Wyjasnia znaczenie procedur bezpieczennistwa w
budowaniu zaufania klientéw do handlu online.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia procedury bezpieczenstwa stosowane w handlu elektronicznym.
B. Opisuje role procedur bezpieczenstwa w ochronie danych i transakgcji klientéw.

C. Wyjasnia znaczenie procedur bezpieczenstwa dla budowania zaufania klientéw do
sprzedazy internetowe;j.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$é procedur bezpieczeistwa w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu procedur bezpieczeristwa do obszaréw ich
zastosowania.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia

procedur bezpieczenstwa w relacjach z klientami.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Stosuje procedury ochrony danych i informacji
w procesach sprzedazy online.
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Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje proces sprzedazy online w celu identyfikacji momentéw wymagajacych
zastosowania procedur ochrony danych.

B. Stosuje procedury ochrony danych osobowych i informacji handlowych w systemach
sprzedazowych.

C. Monitoruje poprawnos$é stosowania procedur bezpieczeristwa w realizacji procesow
sprzedazowych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza procesu sprzedazy polegajgca na wskazaniu etapéw
wymagajacych ochrony danych.

Ad. B. Zadanie praktyczne polegajace na zastosowaniu procedur ochrony danych w
przedstawionej sytuacji sprzedazowe,;.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie poprawnosci stosowania procedur
bezpieczenstwa w procesie sprzedazy online.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Rozpoznaje potencjalne zagrozenia dla
bezpieczenstwa danych i transakgji.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje sytuacje operacyjne w celu identyfikacji potencjalnych zagrozen dla
bezpieczenstwa danych.

B. Rozpoznaje symptomy wskazujgce na mozliwosé naruszenia bezpieczenstwa
informacji.

C. Wskazuje dziatania zapobiegawcze ograniczajgce ryzyko naruszenia bezpieczenstwa
danych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji operacyjnej polegajaca na identyfikacji zagrozen
bezpieczenstwa danych.

Ad. B. Zadanie polegajace na rozpoznaniu sygnatéw wskazujgcych na potencjalne
naruszenie bezpieczenstwa informacji.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu dziatai zapobiegawczych w sytuacji
zagrozenia bezpieczenstwa danych.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Reaguje na incydenty zwigzane z naruszeniem
bezpieczenstwa informacji zgodnie z obowigzujacymi procedurami.
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Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje sytuacje incydentéw bezpieczenstwa w systemach informatycznych.
B. Podejmuje dziatania zgodne z procedurami reagowania na incydenty bezpieczenstwa.
C. Informuje wtasciwe osoby lub zespoty o zaistniatym incydencie bezpieczenstwa.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza incydentu bezpieczeristwa polegajgca na okresleniu charakteru
zdarzenia.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu dziatan zgodnych z procedurami reagowania na
incydenty.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu sposobu postepowania w

sytuacji naruszenia bezpieczenstwa danych.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Zapewnia bezpieczne przetwarzanie danych
klientow w systemach sprzedazowych i obstugowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje procesy przetwarzania danych klientéw w systemach sprzedazowych.

B. Stosuje zasady bezpieczenstwa w zakresie przechowywania i przetwarzania danych
klientéw.

C. Monitoruje poprawnos¢ przetwarzania danych klientéw w systemach
informatycznych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza procesu obstugi klienta polegajgca na identyfikacji momentow
przetwarzania danych.

Ad. B. Zadanie polegajace na zastosowaniu zasad bezpieczenstwa w procesie
przetwarzania danych klientéw.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie poprawnosci przetwarzania danych
klientéw w systemie sprzedazowym.
Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Wspoétpracuje z innymi osobami i zespotami w
zakresie zapewnienia bezpieczenstwa systeméw i danych.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje zakres wspétpracy pomiedzy zespotami odpowiedzialnymi za
bezpieczenstwo informaciji.
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B. Wspotpracuje z zespotami technicznymi i operacyjnymi w celu zapewnienia
bezpieczenstwa systemow.

C. Wymienia informacje i dziatania wspierajgce utrzymanie bezpieczenstwa danych w
organizacji.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji organizacyjnej polegajaca na okresleniu zakresu
wspotpracy miedzy zespotami.

Ad. B. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu wspodtpracy zespotéw w celu
zapewnienia bezpieczefstwa systemow.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu dziatan wspierajgcych bezpieczenstwo

danych w organizacji.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Monitoruje przestrzeganie zasad
bezpieczenstwa danych w systemach sprzedazowych i procesach obstugi klienta.

Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje podstawowe zasady bezpieczenstwa danych obowigzujgce w systemach
sprzedazowych i procesach obstugi klienta.

B. Analizuje sposdb przetwarzania danych w procesie sprzedazy online pod katem
zgodnosci z zasadami bezpieczenistwa informacji.

C. Identyfikuje sytuacje mogace prowadzi¢ do naruszenia bezpieczenstwa danych w
systemach e-commerce.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z zasadami bezpieczenistwa danych
W e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie procesu sprzedazy online i wskazaniu
elementéw wymagajgcych zapewnienia bezpieczeristwa danych.

Ad. C. Zadanie polegajace na identyfikacji potencjalnych zagrozen dla bezpieczenstwa
danych w przedstawionej sytuacji operacyjne;j.
Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje odpowiedzialnos¢ za
ochrone danych i informacji powierzonych w ramach realizowanych zadan.

Kryteria weryfikacji:
A. Uwzglednia znaczenie ochrony danych i informacji w realizacji zada zawodowych.

B. Wykazuje gotowos¢ do stosowania zasad bezpieczenstwa informacji w codziennej
pracy.
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C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce ochronie danych klientéw i informacji handlowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia ochrony danych w dziatalnosci
przedsiebiorstwa.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu dziatan zapewniajacych
bezpieczenstwo informacji.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu postepowania w sytuacji
wymagajgcej ochrony danych.
Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Przestrzega zasad poufnosci i
bezpieczenstwa informacji.

Kryteria weryfikacji:
A. Uwzglednia znaczenie poufnosci informacji w dziatalnosci przedsiebiorstwa.

B. Wykazuje gotowos¢ do przestrzegania zasad bezpieczeristwa informacji w pracy z
systemami informatycznymi.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace utrzymaniu poufnosci informacji w organizacji.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia poufnosci informacji w
dziatalnosci przedsiebiorstwa.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu zasad postepowania
zapewniajgcych bezpieczenstwo informacji.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu postepowania w sytuacji
wymagajacej zachowania poufnosci informacji.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Jest Swiadomy ryzyka wynikajgcego
z nieprawidtowego przetwarzania danych.
Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie prawidtowego przetwarzania danych w dziatalnosci
przedsiebiorstwa.

B. Wykazuje gotowos¢ do identyfikowania sytuacji moggcych prowadzi¢ do naruszenia
bezpieczenstwa danych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce ograniczaniu ryzyka zwigzanego z przetwarzaniem
danych.



164

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie ryzyka wynikajgcego z nieprawidtowego
przetwarzania danych.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu potencjalnych zagrozen
zwigzanych z przetwarzaniem danych.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan ograniczajgcych ryzyko naruszenia
bezpieczenstwa danych.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o etyczne i zgodne z zasadami
postepowanie w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie zasad etycznych w korzystaniu z narzedzi cyfrowych i systemow
informatycznych.

B. Wykazuje gotowos¢ do przestrzegania zasad odpowiedzialnego i zgodnego z prawem
korzystania z danych i technologii.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace utrzymaniu wysokich standardéw etycznych w pracy
w Srodowisku cyfrowym.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia zasad etycznych w $rodowisku
cyfrowym.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu wtasciwego sposobu
postepowania zgodnego z zasadami etyki.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych etyczne korzystanie z
narzedzi cyfrowych.
Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje dbatos¢ o

bezpieczenstwo danych klientéw w codziennych dziataniach operacyjnych.

Kryteria weryfikacji:
A. Woyijasnia znaczenie ochrony danych klientéw w dziatalnosci e-commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych zapewnieniu bezpieczenstwa danych
klientéw w procesach sprzedazy online.

C. Opisuje sposdb postepowania z danymi klientéw zgodnie z obowigzujgcymi zasadami
bezpieczenstwa informacji.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z ochrong danych klientéw w e-
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commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji zwigzanej z przetwarzaniem
danych klientéw i wskazaniu wtasciwego sposobu postepowania.

Ad. C. Zadanie polegajgce na wskazaniu dziatan zapewniajgcych bezpieczne przetwarzanie
danych klientéw w przedstawionej sytuacji operacyjne;.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Reaguje odpowiedzialnie na
sytuacje moggce prowadzi¢ do naruszenia bezpieczennstwa informacji.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyijasnia znaczenie szybkiej reakcji na sytuacje mogace prowadzi¢ do naruszenia
bezpieczenstwa informacji.

B. Wskazuje przyktady sytuacji stanowigcych potencjalne zagrozenie dla bezpieczeristwa
danych w e-commerce.

C. Opisuje sposéb reagowania na incydenty zwigzane z bezpieczenstwem informacji
zgodnie z obowigzujgcymi procedurami.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z reagowaniem na incydenty
bezpieczenstwa w e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji zagrozenia bezpieczenstwa
informacji i wskazaniu wtasciwego sposobu dziatania.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan ograniczajgcych ryzyko naruszenia
bezpieczenstwa danych w przedstawionej sytuacji.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie zapewnienia bezpieczenstwa danych i
transakcji w e-commerce obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim,
dolnoslgskim, matopolskim oraz $lgskim, gdzie funkcjonuje najwieksza liczba
przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz internetowg oraz platform marketplace. Wysokie
zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje rowniez w wojewddztwach pomorskim i
tédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor technologii cyfrowych, logistyki oraz ustug
wspierajgcych handel elektroniczny.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozmirskiego,
Centrum Badan Medidw i Spoteczenstwa ALK, E-commerce w Polsce 2025, Warszawa
2025.

(2) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Uniwersytet Jagiellonski, Bilans Kapitatu
Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw. Powrét do rzeczywistosci? Drugi
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rok pandemii oczami polskich firm, Warszawa 2022.

(3) CERT Polska, Raport roczny z dziatalno$ci CERT Polska w 2024 roku, Warszawa 2025.
(4) Urzad Ochrony Danych Osobowych, Poradnik dotyczacy naruszen ochrony danych
osobowych, Warszawa 2025.

(5) Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2024 r.,
Warszawa 2024.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowaé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢é prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 450 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1500 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu bezpieczenstwa danych i transakcji w e-commerce, analizie
studium przypadku dotyczacego naruszenia bezpieczenstwa danych, zadaniu
praktycznym polegajacym na identyfikacji zagrozen w procesie sprzedazy online lub
analizie procedur bezpieczenistwa stosowanych w przedsiebiorstwie handlu
elektronicznego.

Ustuga powinna obejmowaé czes$¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajgca
uczestnikom analize zagrozen zwigzanych z przetwarzaniem danych oraz stosowanie
procedur bezpieczeistwa w srodowisku sprzedazy internetowe;.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowgq znajomos¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
obstugi klienta, marketingu lub e-commerce. Uczestnicy powinni wykazywaé motywacje
do rozwijania kompetencji w zakresie ochrony danych, bezpieczeristwa informacji oraz
odpowiedzialnego korzystania z systemow informatycznych.

Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:
Maksymalna liczba osdb w ustudze - 24, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

8 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.
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coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktycznga szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwo$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednic rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do materiatéw szkoleniowych dotyczacych
procedur bezpieczenistwa, ochrony danych osobowych oraz zabezpieczania
transakcji elektronicznych.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowa¢ studia przypadkdw dotyczgce
incydentéw bezpieczenstwa oraz przyktady dobrych praktyk w zakresie ochrony
danych w e-commerce.

e W przypadku grup o duzej liczebnosci rekomenduje sie realizacje szkolenia
prowadzonego przez dwéch treneréw.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotéw swiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzagdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub
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o Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.

Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatow, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studidw przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie identyfikowania
zagrozen bezpieczenstwa, stosowania procedur ochrony danych oraz zapewnienia
bezpiecznego przetwarzania informacji i transakcji w srodowisku e-commerce.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie bezpieczenstwa danych i transakcji w e-commerce, w szczegélnosci do:

e pracownikdéw dziatdow sprzedazy, marketingu i obstugi klienta w przedsiebiorstwach
prowadzgacych sprzedaz internetowa,

e specjalistow e-commerce odpowiedzialnych za obstuge systeméw sprzedazowych i
przetwarzanie danych klientéw,

e wiadcicieli sklepdw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za
zarzadzanie sprzedazg online,

e 0s6b prowadzacych dziatalnos¢ gospodarczg w obszarze handlu internetowego,

e pozostatych osdb zatrudnionych w sektorze zainteresowanych rozwijaniem
kompetencji w zakresie ochrony danych i bezpieczenstwa informacji w sSrodowisku
cyfrowym.

Dodatkowe uwagi
Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 4: Adaptacja do nowych technologii,
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automatyzacji i Al
Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ identyfikowania, wdrazania i wykorzystywania nowych technologii,
rozwigzan automatyzujgcych procesy oraz narzedzi opartych na sztucznej inteligencji w e-
commerce w celu zwiekszania efektywnosci procesoéw sprzedazowych, marketingowych i
obstugowych oraz dostosowania dziatalnosci do zmian technologicznych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje aktualne trendy technologiczne
wptywajgce na rozwdj e-commerce.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia aktualne trendy technologiczne wykorzystywane w handlu elektronicznym.

B. Opisuje wptyw wybranych technologii na sposdéb prowadzenia sprzedazy
internetowe;.

C. Woyjasnia znaczenie rozwoju technologii dla zmian w modelach biznesowych e-
commerce.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ trenddw technologicznych w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu technologii do ich zastosowania w sprzedazy
internetowe;j.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu wptywu
nowych technologii na rozwdj e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Wyjasnia zasady automatyzacji procesow
sprzedazowych, marketingowych i obstugowych w handlu online.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia procesy sprzedazowe, marketingowe i obstugowe podlegajace
automatyzacji w e-commerce.

B. Opisuje mechanizmy automatyzacji wykorzystywane w systemach sprzedazy
internetowe;.

C. Wyjasnia znaczenie automatyzacji proceséw dla efektywnosci dziatania
przedsiebiorstwa.
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Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ obszaréw automatyzacji w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktadéw automatyzacji do obszaréw
dziatalnosci e-commerce.

Ad. C. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia automatyzacji
procesOw biznesowych.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Opisuje obszary zastosowania narzedzi opartych na
sztucznej inteligencji w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia przyktady zastosowania sztucznej inteligencji w handlu elektronicznym.
B. Opisuje funkcje narzedzi Al wykorzystywanych w sprzedazy i marketingu online.

C. Wyjasnia znaczenie wykorzystania Al w personalizacji oferty i optymalizacji proceséw
e-commerce.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$¢ zastosowan sztucznej inteligencji w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu narzedzi Al do obszaréw ich zastosowania.
Ad. C. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia Al w sprzedazy
internetowe;j.
Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje korzysci i ograniczenia wynikajgce z
wdrazania nowych technologii w handlu elektronicznym.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia korzysci wynikajgce z wdrazania nowych technologii w e-commerce.
B. Opisuje ograniczenia i wyzwania zwigzane z wdrazaniem nowych technologii.

C. Wyjasnia znaczenie oceny korzysci i ryzyk technologicznych dla rozwoju
przedsiebiorstwa.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ korzysci wynikajgcych z wdrazania nowych
technologii.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu przyktadéw technologii do ich potencjalnych
ograniczen.

Ad. C. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na ocenie wptywu nowych technologii na
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funkcjonowanie przedsiebiorstwa.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Identyfikuje ryzyka organizacyjne i operacyjne
zZwigzane z wdrazaniem automatyzacji i Al.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia ryzyka organizacyjne i operacyjne zwigzane z wdrazaniem automatyzacji i
Al.

B. Opisuje wptyw wdrazania nowych technologii na organizacje pracy i strukture
procesOw biznesowych.

C. Wyjasnia znaczenie zarzadzania ryzykiem w procesie wdrazania technologii cyfrowych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ ryzyk zwigzanych z automatyzacjg i Al.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktadéw ryzyk do obszardw dziatalnosci e-
commerce.

Ad. C. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajaca na wyjasnieniu znaczenia zarzgdzania
ryzykiem technologicznym.
Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Wyjasnia znaczenie kompetencji cyfrowych w
procesie adaptacji do zmian technologicznych.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia kompetencje cyfrowe niezbedne w pracy w srodowisku e-commerce.

B. Opisuje wptyw kompetencji cyfrowych na zdolno$¢ adaptacji do zmian
technologicznych.

C. Woyjasnia znaczenie rozwijania kompetencji cyfrowych w organizacji.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos$é kompetencji cyfrowych w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajagce na dopasowaniu kompetencji cyfrowych do obszaréow
dziatalnosci przedsiebiorstwa.

Ad. C. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia rozwoju

kompetencji cyfrowych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Monitoruje zmiany technologiczne i ocenia ich
wptyw na procesy e-commerce.
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Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje informacje dotyczgce nowych technologii wykorzystywanych w e-
commerce.

B. Identyfikuje obszary dziatalnosci przedsiebiorstwa, na ktére moga wptywac zmiany
technologiczne.

C. Formutuje wnioski dotyczgce wptywu zmian technologicznych na procesy sprzedazy i
obstugi klienta.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji technologicznej polegajgca na okresleniu zmian w
$rodowisku e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu obszaréw dziatalnosci przedsiebiorstwa, ktére
mogg zostaé objete zmiang technologiczna.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie wptywu nowych technologii na procesy e-
commerce.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Wspétuczestniczy we wdrazaniu rozwigzan
automatyzujacych procesy sprzedazy i obstugi klienta.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje zakres zmian zwigzanych z wdrazaniem automatyzacji proceséw.

B. Wspdtpracuje z zespotem w procesie wdrazania narzedzi automatyzujgcych sprzedaz i
obstuge klientéw.

C. Wskazuje dziatania wspierajgce prawidtowe wdrozenie nowych rozwigzan
technologicznych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza wdrozeniowego polegajgca na okresleniu zakresu zmian
technologicznych.

Ad. B. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatann wspierajgcych wdrozenie narzedzi
automatyzac;ji.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu sposobdow wspotpracy zespotu w

procesie wdrazania automatyzacji.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Wykorzystuje narzedzia oparte na sztucznej
inteligencji do usprawniania dziatan e-commerce.
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Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje mozliwosci zastosowania narzedzi opartych na sztucznej inteligencji w e-
commerce.

B. Dobiera narzedzia Al wspierajgce dziatania sprzedazowe, marketingowe lub
obstugowe.

C. Woykorzystuje narzedzia Al do usprawniania wybranych proceséw e-commerce.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza technologicznego polegajgca na okresleniu mozliwosci
zastosowania Al.

Ad. B. Zadanie polegajace na doborze narzedzi Al do usprawnienia wybranych procesow
sprzedazowych lub marketingowych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu sposobu wykorzystania Al w
dziatalnosSci e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Dostosowuje sposob pracy do zmieniajgcych sie
narzedzi i rozwigzan technologicznych.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje zmiany w narzedziach i systemach wykorzystywanych w e-commerce.
B. Modyfikuje sposdb realizacji zadan w odpowiedzi na zmiany technologiczne.
C. Wskazuje dziatania umozliwiajgce efektywne wykorzystanie nowych narzedzi w pracy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji organizacyjnej polegajaca na identyfikacji zmian
technologicznych w pracy zespotu.

Ad. B. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu dostosowania pracy do nowych
narzedzi.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu dziatan umozliwiajgcych efektywne
wykorzystanie nowych rozwigzan technologicznych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Ocenia efektywnos¢ wdrozonych rozwigzan
technologicznych i automatyzacyjnych.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje dane dotyczgce funkcjonowania wdrozonych rozwigzan technologicznych.

B. ldentyfikuje wskazniki efektywnosci zwigzane z dziataniem nowych technologii.
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C. Formutuje wnioski dotyczace skutecznosci wdrozonych rozwigzan.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza zestawu danych dotyczacych funkcjonowania narzedzi technologicznych.

Ad. B. Zadanie polegajace na identyfikacji wskaznikéw oceny efektywnosci wdrozonych
rozwigzan.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na sformutowaniu wnioskéw dotyczacych
skutecznosci automatyzacji lub narzedzi technologicznych.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Wskazuje mozliwosci wykorzystania nowych
technologii w usprawnianiu procesow sprzedazowych i marketingowych.
Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje przyktady nowych technologii wykorzystywanych w e-commerce (np.
automatyzacja marketingu, narzedzia Al, systemy rekomendacji produktéw).

B. Wyjasnia, w jaki sposdb zastosowanie nowych technologii moze usprawni¢ procesy
sprzedazowe lub marketingowe.

C. Wskazuje obszary dziatalnosci e-commerce, w ktérych wdrozenie nowych technologii
moze zwiekszy¢ efektywnos¢ dziatan.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje technologii wykorzystywanych w sprzedazy i
marketingu cyfrowym.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie zastosowania nowych technologii w
dziatalnosci e-commerce.

Ad. C. Zadanie polegajace na wskazaniu mozliwych zastosowan nowych technologii w
usprawnianiu procesu sprzedazy lub dziatan marketingowych.
Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje otwartos¢ na zmiany
technologiczne i innowacje.
Kryteria weryfikacji:

A. Dostrzega znaczenie zmian technologicznych i innowac;ji dla rozwoju dziatalnosci e-
commerce.

B. Wykazuje gotowos¢ do poznawania i testowania nowych narzedzi oraz rozwigzan
technologicznych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajagce wdrazaniu innowacyjnych rozwigzan w pracy zespotu.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia innowacji technologicznych w
e-commerce.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobdw wdrazania
nowych narzedzi technologicznych.

Ad. C. Zadanie polegajagce na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych wdrazanie innowacji
W organizacji.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Podejmuje dziatania
ukierunkowane na ciggte doskonalenie kompetencji cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Dostrzega znaczenie rozwijania kompetencji cyfrowych w pracy w srodowisku e-
commerce.

B. Wykazuje gotowos¢ do poznawania nowych narzedzi i metod pracy cyfrowe;.
C. Podejmuje dziatania sprzyjajace rozwijaniu wtasnych kompetencji cyfrowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia kompetencji cyfrowych w
dziatalnos$ci e-commerce.

Ad. B. Analiza sytuacji zawodowej polegajgca na wskazaniu sposobdw rozwijania
kompetencji cyfrowych.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych rozwdj kompetencji
cyfrowych.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Ponosi odpowiedzialnos¢ za
swiadome i bezpieczne wykorzystywanie nowych technologii.
Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie odpowiedzialnego wykorzystywania technologii cyfrowych w
dziatalnosci przedsiebiorstwa.

B. Wykazuje gotowos¢ do stosowania zasad bezpieczenstwa i odpowiedzialnego
korzystania z narzedzi technologicznych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce bezpiecznemu i sSwiadomemu wykorzystywaniu
technologii w pracy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia odpowiedzialnego korzystania z
technologii cyfrowych.
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Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu zasad bezpiecznego
korzystania z narzedzi technologicznych.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu postepowania zapewniajacego
bezpieczne wykorzystanie technologii.
Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Rozumie potrzebe adaptacji
organizacji do dynamicznie zmieniajgcego sie Srodowiska cyfrowego.

Kryteria weryfikacji:
A. Dostrzega znaczenie adaptacji organizacji do zmian technologicznych i rynkowych.

B. Wykazuje gotowos¢ do wspierania dziatan sprzyjajgcych adaptacji przedsiebiorstwa do
zmian.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce dostosowywaniu sposobéw pracy do zmieniajgcego
sie srodowiska cyfrowego.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia adaptacji organizacji do zmian
technologicznych.

Ad. B. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wskazaniu dziatan wspierajgcych
adaptacje organizacji do zmian.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobow dostosowania pracy zespotu do

zmian technologicznych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowos¢ do
eksperymentowania z nowymi rozwigzaniami technologicznymi w dziatalnosci e-commerce.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyijasnia znaczenie testowania nowych rozwigzan technologicznych w rozwoju
dziatalnos$ci e-commerce.

B. Wskazuje przyktady sytuacji, w ktorych zastosowanie nowych technologii moze
usprawnic procesy sprzedazowe lub marketingowe.

C. Opisuje sposdb podejmowania dziatan eksperymentalnych w zakresie wdrazania
nowych technologii z uwzglednieniem ich potencjalnych korzysci i ryzyk.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z wdrazaniem innowacji
technologicznych w e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie mozliwosci zastosowania nowego
rozwigzania technologicznego w dziatalnosci sprzedazowe;j.
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Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu przetestowania nowej technologii
w procesie sprzedazy lub marketingu online.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wspiera wprowadzanie innowacji
technologicznych w organizacji.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyijasnia znaczenie wprowadzania innowacji technologicznych dla rozwoju
dziatalnos$ci e-commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan wspierajgcych wdrazanie nowych technologii w
przedsiebiorstwach e-commerce.

C. Opisuje sposdb wspotpracy z zespotem przy wprowadzaniu zmian technologicznych w
procesach sprzedazowych lub marketingowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z rolg innowacji technologicznych w
dziatalnosci e-commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie wdrozenia nowego narzedzia
technologicznego w organizacji.

Ad. C. Zadanie polegajace na wskazaniu dziatan wspierajgcych wdrazanie nowej
technologii w przedstawionej sytuacji organizacyjne;.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie adaptacji do nowych technologii i narzedzi
automatyzacji w e-commerce obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim,
wielkopolskim, dolnoslgskim, matopolskim oraz slgskim, gdzie funkcjonuje najwieksza
liczba przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz internetowg oraz rozwijajgcych
rozwigzania cyfrowe. Wysokie zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje réwniez w
wojewddztwach pomorskim i tddzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor technologii
informatycznych, ustug cyfrowych oraz logistyki wspierajgcej handel elektroniczny.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozmirskiego,
Centrum Badan Medidw i Spoteczenstwa ALK, E-commerce w Polsce 2025, Warszawa
2025. (2) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet 2024/2025, Warszawa 2025. (3) Polska
Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Uniwersytet Jagiellonski, Bilans Kapitatu Ludzkiego
2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw. Powroét do rzeczywistosci? Drugi rok
pandemii oczami polskich firm, Warszawa 2022. (4) Polski Instytut Ekonomiczny, Al w
polskich przedsiebiorstwach, Point Paper nr 5, Warszawa 2025. (5) Gtéwny Urzad
Statystyczny, Spoteczeristwo informacyjne w Polsce w 2024 r., Warszawa 2024.
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Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowaé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 550 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1500 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu trendéw technologicznych, automatyzacji i Al w e-commerce,
analizie studium przypadku dotyczgcego wdrozenia nowego rozwigzania
technologicznego, zadaniu praktycznym polegajagcym na ocenie przydatnosci narzedzia
automatyzujacego lub Al lub analizie wptywu wdrozonych technologii na efektywnos¢
proceséw sprzedazowych lub obstugowych.

Ustuga powinna obejmowaé czes$¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajaca
uczestnikom analize trendéw technologicznych oraz praktyczne wykorzystanie narzedzi
automatyzacji i sztucznej inteligencji w dziatalnosci e-commerce.

Warunki w zakresie kompetencji osob przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowg znajomosé korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu lub e-commerce. Uczestnicy powinni wykazywaé motywacje do rozwijania
kompetencji w zakresie wykorzystywania nowych technologii oraz adaptacji do zmian w
Srodowisku cyfrowym.

Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba osdb w ustudze - 24, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
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zapewnia uczestnikom mozliwos$¢ przecwiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednic rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do przyktadowych narzedzi automatyzacji
marketingu oraz rozwigzan opartych na sztucznej inteligencji wykorzystywanych w
e-commerce.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowac studia przypadkdéw dotyczgce
wdrazania technologii cyfrowych oraz przyktady zastosowania narzedzi Al w handlu
elektronicznym.

e W przypadku grup o wiekszej liczebnosci proponujemy realizacje szkolen
prowadzonych przez dwéch treneréw.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotow swiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzgdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.
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Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studidw przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie identyfikowania
nowych technologii, wykorzystywania narzedzi automatyzacji i sztucznej inteligencji
oraz dostosowania procesow sprzedazowych i marketingowych do dynamicznych zmian
technologicznych w e-commerce.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do oséb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie wykorzystywania nowych technologii w e-commerce, w szczegélnosci do:

e specjalistdbw e-commerce oraz marketingu internetowego,

e pracownikéw dziatdow sprzedazy i marketingu w przedsiebiorstwach prowadzgcych
sprzedaz online,-

e wiadcicieli sklepdw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za rozwdj
sprzedazy w kanatach cyfrowych,-

e 0s6b prowadzacych dziatalnos¢ gospodarczg w obszarze handlu elektronicznego,

e pozostatych osdb zatrudnionych w sektorze zainteresowanych rozwijaniem
kompetencji w zakresie wykorzystania nowych technologii, automatyzacji oraz
narzedzi Al w e-commerce.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 5: Monitorowanie jakosci danych i zgodnosci
procesow (RODO, cookies, consent mode)
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Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ monitorowania, oceny i zapewniania jakosci danych oraz zgodnosci
procesOw sprzedazowych, marketingowych i analitycznych z obowigzujgcymi regulacjami
prawnymi dotyczgcymi ochrony danych osobowych i prywatnosci uzytkownikéw, w tym
RODO oraz zasad zarzadzania zgodami w srodowisku cyfrowym. Kompetencja obejmuje
kontrole poprawnosci przetwarzania danych, analize mechanizméw zarzgdzania zgodami
uzytkownikéw oraz podejmowanie dziatan korygujgcych w przypadku stwierdzenia
niezgodnosci.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje podstawowe zasady ochrony danych
osobowych wynikajace z RODO.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia podstawowe zasady ochrony danych osobowych okreslone w RODO.

B. Opisuje obowigzki przedsiebiorstwa zwigzane z przetwarzaniem danych osobowych
klientow.

C. Woyjasnia znaczenie przestrzegania zasad ochrony danych osobowych w dziatalnosci e-
commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$¢ zasad ochrony danych osobowych
wynikajgcych z RODO.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu obowigzkéw przedsiebiorstwa do zasad
ochrony danych osobowych.

Ad. C. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia stosowania
zasad RODO w dziafalnosci e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje znaczenie jakosci danych w procesach
sprzedazy, marketingu i analityki cyfrowej.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia cechy danych wysokiej jakos$ci wykorzystywanych w procesach
biznesowych.

B. Opisuje wptyw jakosSci danych na efektywnos¢ dziatan sprzedazowych i
marketingowych.
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C. Wyjasnia znaczenie jakosci danych dla wiarygodnos$ci analiz i podejmowania decyzji
biznesowych.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ cech danych wysokiej jakosci.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktadéw danych do ich wptywu na procesy
sprzedazy i marketingu.

Ad. C. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia jakosci danych w
analityce cyfrowej.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia zasady stosowania plikow cookies i
mechanizmow zarzadzania zgodami uzytkownikow.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia rodzaje plikdw cookies stosowanych w serwisach internetowych.

B. Opisuje zasady informowania uzytkownikéw o stosowaniu plikéw cookies i
uzyskiwania zgod.

C. Woyjasnia znaczenie zarzgdzania zgodami uzytkownikdw w procesie przetwarzania
danych.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ rodzajow plikdw cookies.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu typow plikéw cookies do ich zastosowania w
serwisach internetowych.

Ad. C. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu zasad zarzgdzania
zgodami uzytkownikéw.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje role mechanizméw consent mode w
przetwarzaniu danych marketingowych i analitycznych.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia funkcje mechanizmdéw consent mode stosowanych w systemach
analitycznych i marketingowych.

B. Opisuje sposdb dziatania mechanizmdw consent mode w kontekscie przetwarzania
danych uzytkownikéw.

C. Wyjasnia znaczenie mechanizmoéw consent mode dla zgodnosci dziatan
marketingowych z przepisami prawa
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Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ funkcji mechanizméw consent mode.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu elementéw consent mode do ich funkcji w
systemach analitycznych.

Ad. C. Analiza sytuacji marketingowej polegajgca na wyjasnieniu roli consent mode w
przetwarzaniu danych.
Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje konsekwencje prawne i biznesowe
niezgodnosci proceséw z regulacjami dotyczgcymi ochrony danych.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia mozliwe konsekwencje prawne naruszenia przepiséw dotyczgcych ochrony
danych.

B. Opisuje wptyw naruszen ochrony danych na reputacje i funkcjonowanie
przedsiebiorstwa.

C. Woyjasnia znaczenie zgodnosci procesow biznesowych z regulacjami dotyczgcymi
ochrony danych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ konsekwencji prawnych naruszenia przepiséw
o ochronie danych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu przyktaddw naruszen do ich konsekwencji
biznesowych.

Ad. C. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu wptywu naruszen ochrony

danych na dziatalnos¢ przedsiebiorstwa.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Identyfikuje ryzyka zwigzane z nieprawidtowym
gromadzeniem, przetwarzaniem i wykorzystywaniem danych.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia ryzyka zwigzane z nieprawidtowym gromadzeniem danych.
B. Opisuje zagrozenia wynikajgce z niewtasciwego przetwarzania danych.
C. Wyjasnia znaczenie zarzadzania ryzykiem w obszarze przetwarzania danych.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$¢ ryzyk zwigzanych z przetwarzaniem danych.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktadéw sytuacji do rodzaju ryzyka
zwigzanego z przetwarzaniem danych.
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Ad. C. Analiza sytuacji biznesowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia zarzadzania
ryzykiem danych w dziatalnosci przedsiebiorstwa.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Monitoruje jako$¢ danych wykorzystywanych w
systemach sprzedazowych i marketingowych.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje dane wykorzystywane w systemach sprzedazowych i marketingowych w celu
oceny ich jakosci.

B. Identyfikuje btedy i nieprawidtowosci w danych wykorzystywanych w procesach
cyfrowych.

C. Wskazuje dziatania stuzgce poprawie jakos$ci danych w systemach informatycznych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza zestawu danych wykorzystywanych w systemach sprzedazowych i
marketingowych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na identyfikacji nieprawidtowosci w przedstawionych danych.
Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu dziatah poprawiajgcych jakos$¢

danych.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Weryfikuje zgodno$¢ procesow cyfrowych z
obowiazujgcymi regulacjami dotyczacymi ochrony danych.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje procesy cyfrowe w celu oceny ich zgodnosci z przepisami dotyczacymi
ochrony danych.

B. ldentyfikuje elementy proceséw wymagajgce dostosowania do regulacji prawnych.

C. Wskazuje dziatania umozliwiajgce zapewnienie zgodnosci proceséw z obowigzujacymi
regulacjami.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza procesu cyfrowego pod katem zgodnosci z regulacjami
dotyczgcymi ochrony danych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na wskazaniu elementdw procesu wymagajgcych dostosowania
do przepiséw.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu dziatan zapewniajgcych
zgodnos$¢ procesu z regulacjami.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Analizuje poprawnos¢ dziatania mechanizméw
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zarzgdzania zgodami uzytkownikoéw.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje funkcjonowanie mechanizmoéw zarzgdzania zgodami uzytkownikéw w
systemach cyfrowych.

B. Identyfikuje nieprawidtowosci w dziataniu mechanizmdw zarzadzania zgodami.

C. Wskazuje dziatania umozliwiajgce poprawe funkcjonowania mechanizméw
zarzadzania zgodami.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza scenariusza dziatania mechanizmu zarzgdzania zgodami uzytkownikéw.

Ad. B. Zadanie polegajace na identyfikacji btedéw w przedstawionym systemie
zarzadzania zgodami.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu dziatan usprawniajgcych
mechanizm zarzgdzania zgodami.
Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Reaguje na wykryte niezgodnosci i inicjuje
dziatania korygujace w procesach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje sytuacje wskazujgce na niezgodnosci w procesach cyfrowych.
B. Identyfikuje przyczyny powstania niezgodnosci w procesach przetwarzania danych.
C. Proponuje dziatania korygujgce umozliwiajgce usuniecie wykrytych niezgodnosci.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji organizacyjnej polegajaca na identyfikacji niezgodnosci
w procesach cyfrowych.

Ad. B. Zadanie polegajace na okresleniu przyczyn powstania niezgodnosci.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu dziatan korygujgcych.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Dokumentuje dziatania zwigzane z
monitorowaniem jakosci danych i zgodnosci proceséw.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje zakres dziatan wymagajgcych dokumentowania w procesach monitorowania
danych.

B. Przygotowuje dokumentacje dotyczgcg monitorowania jakosci danych i zgodnoSci
procesow.
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C. Aktualizuje dokumentacje w odpowiedzi na zmiany w procesach cyfrowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji organizacyjnej polegajgca na okresleniu zakresu
wymaganej dokumentacji.

Ad. B. Zadanie polegajace na opracowaniu przyktadowej dokumentacji monitorowania
jakosci danych.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na aktualizacji dokumentacji w odpowiedzi na
zZmiany procesow.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje odpowiedzialnos¢ za
rzetelnosc i bezpieczenstwo przetwarzanych danych.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie rzetelnego i bezpiecznego przetwarzania danych w dziatalnosci
przedsiebiorstwa.

B. Wykazuje gotowos¢ do stosowania zasad bezpieczenstwa informacji w pracy z
systemami cyfrowymi.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce utrzymaniu wysokiej jakosci i bezpieczenstwa danych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia bezpieczeistwa danych w
dziatalnosci przedsiebiorstwa.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu zasad postepowania
zapewniajgcych bezpieczenistwo danych.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych utrzymanie
bezpieczenstwa i jakosci danych.
Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Przestrzega zasad poufnosci i
ochrony prywatnosci uzytkownikéw.
Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie poufnosci informacji w procesach przetwarzania danych
uzytkownikoéw.

B. Wykazuje gotowos¢ do stosowania zasad ochrony prywatnosci w pracy z danymi
klientow.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce ochronie prywatnosci uzytkownikéw w srodowisku
cyfrowym.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia poufnosci informacji w
procesach cyfrowych.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu zasad ochrony prywatnosci
uzytkownikéw.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobu postepowania zapewniajgcego
ochrone danych uzytkownikow.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Jest Swiadomy konsekwencji
naruszen przepisow dotyczacych ochrony danych.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie przestrzegania przepisdw dotyczgcych ochrony danych w
dziatalnosci przedsiebiorstwa.

B. Wykazuje gotowos¢ do identyfikowania sytuacji moggcych prowadzi¢ do naruszen
przepiséw.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace ograniczaniu ryzyka naruszen ochrony danych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie konsekwencji naruszenia przepiséw
ochrony danych.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu potencjalnych naruszen
przepiséw.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan ograniczajgcych ryzyko naruszen.
Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o transparentno$¢ proceséw
cyfrowych wobec klientéw i uzytkownikéw.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie transparentnosci w przetwarzaniu danych klientéw i
uzytkownikoéw.

B. Wykazuje gotowos¢ do przekazywania uzytkownikom informacji o sposobach
przetwarzania danych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace zapewnieniu przejrzystosci proceséw cyfrowych w
organizacji.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia transparentnosci procesow
cyfrowych.
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Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajaca na wskazaniu sposobéw informowania
klientdw o przetwarzaniu danych.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych transparentnosc
procesow cyfrowych.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdéb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie monitorowania jakos$ci danych i zgodnosci
procesow cyfrowych obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim,
dolnoslgskim, matopolskim oraz slgskim, gdzie funkcjonuje najwieksza liczba
przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz internetowa i przetwarzajgcych dane klientéw w
systemach sprzedazowych i marketingowych. Wysokie zapotrzebowanie na te
kompetencje wystepuje réwniez w wojewddztwach pomorskim i tédzkim, gdzie
dynamicznie rozwija sie sektor technologii cyfrowych, marketingu internetowego oraz
ustug analitycznych.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozmirskiego,
Centrum Badan Medidw i Spoteczenstwa ALK, E-commerce w Polsce 2025, Warszawa
2025. (2) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Uniwersytet Jagiellonski, Bilans
Kapitatu Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw. Powrot do
rzeczywistosci? Drugi rok pandemii oczami polskich firm, Warszawa 2022. (3) Europejska
Rada Ochrony Danych (EDPB), Guidelines 05/2020 on consent under Regulation
2016/679, Bruksela 2020. (4) Urzad Ochrony Danych Osobowych, Biuletyn UODO, nr
1/2025, Warszawa 2025 — cze$¢ dotyczgca zgody na pliki cookies i zasad jej pozyskiwania.
(5) Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2024 r.,
Warszawa 2024.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowac forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢é prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowad
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 450 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1500 zt/godzina zegarowa za osobe.
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Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektow uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu ochrony danych i jakosci danych w e-commerce, analizie
studium przypadku dotyczacego naruszenia zasad przetwarzania danych, zadaniu
praktycznym polegajacym na analizie zgodnosci procesu cyfrowego z wymogami
prawnymi lub analizie dokumentacji i procedur zwigzanych z przetwarzaniem danych i
zgodami uzytkownikow.

Ustuga powinna obejmowaé czes$¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajaca
uczestnikom analize jakosci danych, monitorowanie zgodnosci proceséw z regulacjami
prawnymi oraz stosowanie mechanizmow zarzadzania zgodami uzytkownikéw w
systemach cyfrowych.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowg znajomosé korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze
marketingu internetowego, sprzedazy online, analityki danych lub obstugi systeméw e-
commerce. Uczestnicy powinni wykazywac¢ motywacje do rozwijania kompetencji w
zakresie ochrony danych, jakosci danych oraz zgodnosci proceséw cyfrowych z
regulacjami prawnymi.

Maksymalna liczebnos$¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze - 24, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

8 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é przeéwiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednié rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie ¢éwiczen praktycznych.
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e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajacy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mieé dostep do przyktadowych systeméw analitycznych oraz
narzedzi zarzadzania zgodami uzytkownikdéw.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowaé przyktady dokumentacji dotyczacej
przetwarzania danych, procedur bezpieczeAstwa oraz zarzgdzania zgodami
uzytkownikéw.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotow swiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzgdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

o Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.

Sposob oraz metody realizacji ustugi

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatow, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studiow przypadkow (case study), éwiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgéw, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.
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Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie monitorowania
jakosci danych, zapewnienia zgodnosci procesow cyfrowych z regulacjami prawnymi
oraz bezpiecznego przetwarzania danych w e-commerce.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie monitorowania jakosci danych i zgodnosci proceséw w srodowisku cyfrowym, w
szczegdlnosci do:

e specjalistow marketingu internetowego i e-commerce,
e pracownikdéw dziatéw sprzedazy, marketingu i analityki danych,

e 0s0b odpowiedzialnych za obstuge systemoéw sprzedazowych i analitycznych w
przedsiebiorstwach prowadzgcych sprzedaz internetows,

o wiascicieli sklepéw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za
zarzadzanie sprzedazg online,

e pozostatych oséb zatrudnionych w sektorze, zainteresowanych rozwijaniem
kompetencji w zakresie ochrony danych i zarzadzania zgodami uzytkownikéw w
Srodowisku cyfrowym.

Dodatkowe uwagi
Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 6: Ksztattowanie doswiadczenia klienta w
procesie zakupowym online (UX, dostepnos¢ cyfrowa)

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ projektowania, oceny i doskonalenia doswiadczenia klienta w procesach
zakupowych w e-commerce poprzez rozwijanie uzytecznosci (UX), dostepnosci cyfrowej
oraz jakosci interakcji uzytkownika z serwisem sprzedazowym, z uwzglednieniem zasad
projektowania inkluzywnego, standardow WCAG oraz analizy sciezki klienta (Customer
Journey), w celu eliminowania barier zakupowych oraz zwiekszania satysfakcji i
efektywnoS$ci procesu sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje pojecie uzytecznosci cyfrowej (UX) w
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procesach zakupowych online.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe elementy sktadajgce sie na uzytecznos¢ cyfrowa w serwisach
e-commerce.

B. Opisuje wptyw projektowania UX na przebieg procesu zakupowego uzytkownika.
C. Wyjasnia znaczenie uzytecznosci cyfrowej dla efektywnosci sprzedazy internetowe;j.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ elementéw uzytecznosci cyfrowej w
serwisach e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu elementéw UX do ich wptywu na
doswiadczenie uzytkownika w procesie zakupowym.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji projektowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia UX
w sprzedazy online.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje zasady dostepnosci cyfrowej i ich znaczenie w
handlu elektronicznym.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe zasady dostepnosci cyfrowe]j stosowane w projektowaniu
serwisdw internetowych.

B. Opisuje wptyw dostepnosci cyfrowej na korzystanie z ustug e-commerce przez rézne
grupy uzytkownikow.

C. Wyjasnia znaczenie dostepnosci cyfrowej dla jakosci obstugi klienta i rozwoju
sprzedazy online.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ zasad dostepnosci cyfrowej w serwisach
internetowych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu zasad dostepnosci do przyktadow elementow
serwisu e-commerce.

Ad. C. Analiza sytuacji projektowe] polegajgca na wyjasnieniu znaczenia dostepnosci

cyfrowej w handlu elektronicznym.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia role standardow WCAG w projektowaniu i
ocenie dostepnosci serwisow e-commerce.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe zasady standardéw WCAG stosowanych w projektowaniu
serwisow internetowych.

B. Opisuje znaczenie standardéw dostepnosci w projektowaniu serwiséw e-commerce.

C. Woyjasnia wptyw stosowania standardow WCAG na dostepnosc¢ serwisdw dla réznych
grup uzytkownikdéw.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ zasad WCAG w projektowaniu serwiséw

internetowych.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu zasad dostepnosci do przyktadow elementow
serwisu e-commerce.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji projektowe]j polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
dostepnosci w projektowaniu serwisu.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje najczesciej wystepujace bariery
uzytecznosci i dostepnosci w kanatach sprzedazy online.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia przyktady barier uzytecznosci i dostepnosci w serwisach sprzedazy
internetowe;j.

B. Opisuje wptyw barier dostepnosci na korzystanie z serwiséw przez uzytkownikéw.

C. Wyjasnia znaczenie eliminowania barier dostepnosci w procesie projektowania

serwiséw e-commerce.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$¢ barier uzytecznosci i dostepnosci w serwisach

internetowych.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu przyktadéw barier do ich wptywu na

korzystanie z serwisu.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji projektowe]j polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
eliminowania barier dostepnosci.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje zasady projektowania inkluzywnego w
srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe zasady projektowania inkluzywnego w srodowisku cyfrowym.
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B. Opisuje sposoby uwzgledniania potrzeb réznych grup uzytkownikéw w projektowaniu
serwisow internetowych.

C. Woyjasnia znaczenie projektowania inkluzywnego dla zwiekszania dostepnosci ustug
cyfrowych.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ zasad projektowania inkluzywnego.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktaddw rozwigzan projektowych do zasad
inkluzywnosci.

Ad. C. Analiza sytuacji projektowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia projektowania
inkluzywnego w serwisach e-commerce.
Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Identyfikuje wptyw uzytecznosci i dostepnosci
serwisu na efektywnos¢ procesu zakupowego.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia elementy serwisu internetowego wptywajgce na uzytecznosc i dostepnosc
procesu zakupowego.

B. Opisuje wptyw jakosci interfejsu uzytkownika na przebieg procesu zakupowego.

C. Wyjasnia znaczenie uzytecznosci i dostepnosci serwisu dla efektywnosci sprzedazy
online.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ elementdow wptywajgcych na uzytecznosé
serwisOw e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu elementéw interfejsu do ich wptywu na proces
zakupowy.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji sprzedazowej polegajgca na wyjasnieniu wptywu
uzytecznosci serwisu na wyniki sprzedazy.

Efekt uczenia sie nr 7 - poziom wiedzy: Wyjasnia znaczenie doswiadczenia klienta (Customer
Experience) oraz projektowania sciezki klienta (Customer Journey) w procesie zakupowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyijasnia pojecia Customer Experience (CX) oraz Customer Journey w kontekscie
handlu elektronicznego.

B. Wskazuje elementy procesu zakupowego wptywajgce na doswiadczenie klienta w e-
commerce.
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C. Opisuje znaczenie projektowania sciezki klienta dla poprawy efektywnosci procesu
sprzedazy online.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy pojecia zwigzane z doswiadczeniem klienta i Sciezka klienta
w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu elementdéw procesu zakupowego wptywajgcych
na doswiadczenie klienta w przedstawionym schemacie sprzedazy online.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie procesu zakupowego w sklepie
internetowym oraz wskazaniu elementéw wptywajacych na doswiadczenie klienta.
Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Analizuje proces zakupowy pod katem
uzytecznosci i dostepnosci cyfrowej.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje etapy procesu zakupowego w serwisie e-commerce w celu oceny jego
uzytecznosci.

B. Identyfikuje elementy interfejsu wptywajace na dostepnosé i wygode korzystania z
serwisu.

C. Formutuje wnioski dotyczgce mozliwosci usprawnienia procesu zakupowego.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza scenariusza procesu zakupowego polegajaca na ocenie jego uzytecznosci.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu elementéw interfejsu wptywajgcych na
dostepnosc¢ serwisu.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na sformutowaniu wnioskéw dotyczacych
usprawnienia procesu zakupowego.
Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Identyfikuje bariery utrudniajgce korzystanie z
serwisu e-commerce réznym grupom uzytkownikéw.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje funkcjonowanie serwisu e-commerce w kontekscie potrzeb réznych grup
uzytkownikoéw.

B. ldentyfikuje bariery techniczne, funkcjonalne i komunikacyjne utrudniajgce
korzystanie z serwisu.

C. Okresla wptyw zidentyfikowanych barier na przebieg procesu zakupowego.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza korzystania z serwisu przez uzytkownika o okreslonych
potrzebach.

Ad. B. Zadanie polegajace na identyfikacji barier dostepnosci w przedstawionym serwisie
e-commerce.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie wptywu barier na proces zakupowy.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Proponuje rozwigzania poprawiajgce
przejrzystosé, intuicyjnosc i dostepnosé procesu zakupowego.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje problemy uzytecznosci i dostepnosci wystepujgce w procesie zakupowym.
B. Dobiera rozwigzania projektowe poprawiajgce przejrzystosé i intuicyjnos¢ interfejsu.
C. Opracowuje propozycje usprawnien zwiekszajgcych dostepnosé serwisu e-commerce.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza procesu zakupowego polegajaca na identyfikacji probleméw
uzytecznosci.

Ad. B. Zadanie polegajace na zaproponowaniu rozwigzan poprawiajgcych intuicyjnosé
interfejsu.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na opracowaniu usprawnien zwiekszajacych
dostepnosc serwisu.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Wspoétpracuje przy projektowaniu lub
modyfikacji serwisow e-commerce zgodnie ze standardami WCAG.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje wymagania dotyczgce dostepnosci serwiséw e-commerce wynikajgce ze
standardéw WCAG.

B. Wspdtpracuje z zespotem projektowym przy wdrazaniu zasad dostepnosci cyfrowe;j.

C. Wskazuje dziatania umozliwiajgce dostosowanie serwisu do standardéw
dostepnosci.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza projektowego polegajaca na identyfikacji wymagan
dostepnosci.

Ad. B. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobu wspétpracy zespotu przy
wdrazaniu standardéw WCAG.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu dziatarn dostosowujgcych serwis do
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zasad dostepnosci.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Monitoruje wptyw zmian w uzytecznosci i
dostepnosci serwisu na efektywnos¢ procesu sprzedazy online.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje dane dotyczace korzystania z serwisu po wprowadzeniu zmian w interfejsie.

B. Identyfikuje wskazniki efektywnosci procesu zakupowego zwigzane z uzytecznoscia
serwisu.

C. Formutuje wnioski dotyczgce wptywu zmian w serwisie na wyniki sprzedazy.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Analiza raportu dotyczgcego zachowan uzytkownikéow w serwisie e-commerce.
Ad. B. Zadanie polegajace na identyfikacji wskaznikow efektywnosci procesu zakupowego.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na ocenie wptywu zmian w uzytecznosci serwisu na
sprzedaz.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Wykorzystuje informacje o zachowaniach
uzytkownikow do doskonalenia doswiadczenia klienta w serwisie e-commerce.

Kryteria weryfikacji:
A. Wskazuje przyktady danych dotyczacych zachowan uzytkownikéw wykorzystywanych

w analizie doswiadczenia klienta w e-commerce (np. Sciezka nawigacji, czas spedzony
na stronie, porzucenie koszyka).

B. Analizuje informacje o zachowaniach uzytkownikéw w celu identyfikacji elementéw
procesu zakupowego wymagajacych usprawnienia.

C. Proponuje dziatania usprawniajgce doswiadczenie klienta w serwisie e-commerce na
podstawie analizy zachowan uzytkownikdéw.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z analizg zachowan uzytkownikow w
e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na analizie danych dotyczgcych zachowan uzytkownikéw w
serwisie sprzedazowym.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu usprawnien procesu

zakupowego na podstawie przedstawionych danych o zachowaniach klientow.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje wrazliwo$¢ na potrzeby
uzytkownikéw o zréznicowanych mozliwosciach i potrzebach funkcjonalnych.
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Kryteria weryfikacji:
A. Uwzglednia réznorodne potrzeby uzytkownikédw w korzystaniu z ustug cyfrowych.

B. Wykazuje gotowos¢ do analizowania barier utrudniajgcych dostep do serwiséw e-
commerce.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce dostosowaniu rozwigzan cyfrowych do potrzeb
réznych uzytkownikéw.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie potrzeb uzytkownikéw o zréznicowanych
mozliwosciach korzystania z serwisdw internetowych.

Ad. B. Analiza sytuacji projektowej polegajgca na wskazaniu barier dostepnosci dla
réznych grup uzytkownikéw.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan zwiekszajacych dostepnosé serwisu
dla réznych uzytkownikéw.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o zapewnienie rownego
dostepu do oferty e-commerce dla wszystkich uzytkownikow.
Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie réwnego dostepu do ustug cyfrowych w projektowaniu i
funkcjonowaniu serwiséw e-commerce.

B. Wykazuje gotowos¢ do eliminowania barier ograniczajgcych dostep do oferty online.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce zapewnieniu dostepnosci ustug cyfrowych dla réznych
uzytkownikéw.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia réwnego dostepu do ustug e-
commerce.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu dziatan eliminujgcych
bariery dostepnosci.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan zapewniajgcych réwny dostep do

oferty e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Ponosi odpowiedzialnos¢ za jakos¢ i
dostepnosc¢ cyfrowa projektowanych rozwigzan.
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Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie jakosci i dostepnosci cyfrowej w projektowaniu ustug e-
commerce.

B. Wykazuje gotowos¢ do stosowania standardéw dostepnosci cyfrowej w
projektowanych rozwigzaniach.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce utrzymaniu wysokiej jakosci i dostepnosci ustug
cyfrowych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie wptywu jakosci i dostepnosci serwisu na
doswiadczenie uzytkownikdéw.

Ad. B. Analiza sytuacji projektowej polegajaca na wskazaniu dziatan zapewniajgcych
zgodnos¢ z zasadami dostepnosci cyfrowej.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan poprawiajgcych dostepnosé i jakos¢

ustug cyfrowych.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Jest otwarty na informacje zwrotne
od uzytkownikéw i gotowy do wprowadzania usprawnien zwiekszajacych dostepnosé.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie informacji zwrotnych od uzytkownikéw w procesie
doskonalenia ustug cyfrowych.

B. Wykazuje gotowos¢ do analizowania opinii uzytkownikéw dotyczgcych dostepnosci
serwisu.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce wprowadzaniu usprawnien zwiekszajgcych
dostepnosc¢ ustug e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia informacji zwrotnych od
uzytkownikdw w doskonaleniu ustug cyfrowych.
Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobéw wykorzystania

opinii uzytkownikéw.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu usprawnien zwiekszajgcych dostepnosé
serwisu e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na
doskonalenie doswiadczenia klienta w srodowisku cyfrowym.
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Kryteria weryfikacji:

A. Woyijasnia znaczenie doswiadczenia klienta w budowaniu przewagi konkurencyjnej w e-
commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajgcych poprawie doswiadczenia klienta w procesie
zakupowym online.

C. Opisuje sposdb uwzgledniania opinii i potrzeb uzytkownikéw w doskonaleniu
serwisOw e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z doswiadczeniem klienta w e-
commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na analizie procesu zakupowego w sklepie
internetowym i wskazaniu dziatan poprawiajgcych doswiadczenie klienta.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu usprawnien w serwisie e-commerce
zwiekszajgcych jakos¢ doswiadczenia uzytkownikow.
Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wspiera wprowadzanie rozwigzan
zwiekszajacych uzytecznosé i jakos¢ interakcji uzytkownikéw z serwisem e-commerce.
Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie wprowadzania usprawnien zwiekszajgcych uzytecznosé serwiséw
e-commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych poprawie jakosci interakcji uzytkownikéw z
serwisem sprzedazowym.

C. Opisuje sposéb wspotpracy z zespotem przy wprowadzaniu zmian zwiekszajgcych
uzyteczno$é serwisu e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z uzytecznoscia i projektowaniem
doswiadczenia uzytkownika.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie problemdw uzytecznosci w serwisie e-
commerce i wskazaniu sposobdw ich rozwigzania.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan zwiekszajgcych uzyteczno$é i jakosc
interakcji uzytkownikédw w przedstawionym serwisie sprzedazowym.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)

1000 osbb
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Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie projektowania doswiadczenia klienta oraz
zapewniania dostepnosci cyfrowej w e-commerce obserwuje sie w wojewddztwach
mazowieckim, wielkopolskim, dolnoslgskim, matopolskim oraz $lgskim, gdzie koncentruje
sie najwieksza liczba przedsiebiorstw prowadzacych sprzedaz internetows, firm
technologicznych oraz zespotéw rozwijajgcych serwisy i platformy sprzedazowe.

Deficyt tych kompetencji wynika z rosngcego znaczenia uzytecznosci serwiséw
sprzedazowych, optymalizacji procesu zakupowego, personalizacji doswiadczenia klienta
oraz koniecznosci zapewnienia zgodnosci ustug cyfrowych z wymaganiami dostepnosci
cyfrowej (m.in. standardami WCAG i regulacjami europejskimi). Wysokie
zapotrzebowanie na specjalistéw w tym obszarze wystepuje réwniez w wojewddztwach
pomorskim i fédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor technologii cyfrowych,
projektowania ustug cyfrowych oraz marketingu internetowego.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozmiriskiego,
Centrum Badan Medidw i Spoteczenstwa ALK, E-commerce w Polsce 2025, Warszawa
2025.

(2) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Uniwersytet Jagielloniski, Bilans Kapitatu
Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcow. Powrét do rzeczywistosci? Drugi
rok pandemii oczami polskich firm, Warszawa 2022.

(3) World Wide Web Consortium (W3C), Web Content Accessibility Guidelines (WCAG)
2.2, W3C Recommendation, 2024.

(4) Kancelaria Prezesa Rady Ministrow, Polski Akt o Dostepnosci — ustugi handlu
elektronicznego, Warszawa 2025.

(5) Kancelaria Prezesa Rady Ministréw, WCAG 2.1 w skrdocie, Warszawa 2021.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowac forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwiaé osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowaé
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 550 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1500 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu UX i dostepnosci cyfrowej, audycie dostepnosci procesu
zakupowego w serwisie e-commerce, analizie studium przypadku dotyczacego
eliminowania barier zakupowych lub zadaniu praktycznym polegajagcym na



202

zaprojektowaniu usprawnien zwiekszajgcych dostepnosé i intuicyjnos¢ procesu
zakupowego.

Ustuga powinna obejmowac czes¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajaca
uczestnikom analize doswiadczenia uzytkownika, identyfikacje barier dostepnosci oraz
projektowanie rozwigzan poprawiajacych uzytecznos¢ i dostepnosé serwiséw e-
commerce.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiada¢ podstawowg znajomosc¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doSwiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy
internetowej, marketingu cyfrowego, projektowania ustug cyfrowych lub e-commerce.
Uczestnicy powinni wykazywa¢ motywacje do rozwijania kompetencji w zakresie
projektowania doswiadczenia uzytkownika oraz zapewniania dostepnosci cyfrowej ustug
online.

Maksymalna liczebnos$¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze - 24, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednié rdzne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzagdzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie éwiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.
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e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do przyktadowych serwiséw e-commerce
umozliwiajgcych analize uzytecznosci i dostepnosci cyfrowej.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowac przyktady audytéw UX i WCAG oraz
studia przypadkdéw dotyczgce projektowania inkluzywnego.

e W przypadku grup o wiekszej liczebnosci proponujemy realizacje szkolen
prowadzonych przez dwéch treneréw.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotow swiadczgcych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzgdzania, e-commerce,
dostepnosci, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

o Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin, nabyte w ostatnich
5 latach.

Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikow tj. wyktad interaktywny, analiza
studiow przypadkdw (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie analizy
doswiadczenia uzytkownika, identyfikowania barier dostepnosci oraz projektowania
intuicyjnych i dostepnych proceséw zakupowych w e-commerce.



204
Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie projektowania doswiadczenia uzytkownika i dostepnosci cyfrowej w e-
commerce, w szczegolnosci do:

e specjalistow e-commerce oraz marketingu internetowego,

e pracownikéw dziatéw sprzedazy i marketingu w przedsiebiorstwach prowadzacych
sprzedaz internetowg,

e projektantow ustug cyfrowych oraz oséb odpowiedzialnych za rozwdj serwiséw e-
commerce,

e wifascicieli sklepédw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za rozwdj
sprzedazy online,

e pozostatych osdb zatrudnionych w sektorze zainteresowanych rozwijaniem
kompetencji w zakresie projektowania dostepnych i uzytecznych ustug cyfrowych.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

OBSZAR KOMPETENCIJI SPOLECZNYCH | ORGANIZACYJNYCH

Kompetencja/kwalifikacja nr 1: Komunikacja i budowanie relacji z klientem w
kanatach cyfrowych

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ prowadzenia skutecznej komunikacji z klientami w kanatach cyfrowych oraz
budowania trwatych relacji w procesach sprzedazy i obstugi w e-commerce, obejmujaca
udzielanie informacji, reagowanie na zapytania i problemy klientéw, utrzymywanie
kontaktéw posprzedazowych oraz dbanie o pozytywne doswiadczenie klienta.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje potrzeby i oczekiwania klientéw
korzystajacych z kanatéw cyfrowych.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje przyktady potrzeb i oczekiwan klientéw korzystajgcych z kanatéw cyfrowych
W procesie zakupowym.

B. Opisuje czynniki wptywajace na wybdr kanatdow komunikacji i zakupu przez klientow w
srodowisku online.

C. Woyjasnia znaczenie rozpoznawania potrzeb i oczekiwan klientéw dla skutecznej
sprzedazy i obstugi w e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z potrzebami i oczekiwaniami
klientéw w kanatach cyfrowych.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu potrzeb klientéw na podstawie opisu sytuacji
zakupowej w e-commerce.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie zachowan klientéw w kanatach
cyfrowych i okresleniu ich oczekiwan wobec sprzedawcy.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje etapy relacji z klientem w procesie sprzedazy i
obstugi w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe etapy relacji z klientem w procesie sprzedazy i obstugi w e-
commerce.

B. Opisuje dziatania podejmowane przez przedsiebiorstwo na poszczegdlnych etapach
relacji z klientem.

C. Woyjasnia znaczenie utrzymywania relacji z klientem na réznych etapach procesu
sprzedazy i obstugi.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje etapdw relacji z klientem w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na uporzgdkowaniu etapow relacji z klientem w
przedstawionym schemacie procesu sprzedazy.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie relacji z klientem w procesie sprzedazy
internetowe;j.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia znaczenie komunikacji z klientem w
budowaniu pozytywnego doswiadczenia zakupowego.
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Kryteria weryfikacji:
A. Wyjasnia role komunikacji z klientem w procesie sprzedazy i obstugi w e-commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatar komunikacyjnych wptywajgcych na doswiadczenie klienta
w procesie zakupowym.

C. Opisuje wptyw jakosci komunikacji z klientem na poziom satysfakcji i lojalnosci
klientéw.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z komunikacjg z klientem w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu dziatan komunikacyjnych wptywajgcych na
doswiadczenie klienta w przedstawionej sytuacji sprzedazowej.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie komunikacji z klientem w procesie
zakupowym.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje metody komunikacji wykorzystywane
w obstudze klienta w kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia metody komunikacji stosowane w obstudze klienta w kanatach cyfrowych.

B. Opisuje sposdb wykorzystania réznych kanatéw komunikacji w procesie obstugi klienta
online.

C. Wyjasnia znaczenie dopasowania metody komunikacji do sytuacji i potrzeb klienta.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje metod komunikacji wykorzystywanych w
obstudze klienta w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu metod komunikacji do przedstawionych
sytuacji obstugi klienta.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie komunikacji z klientem w kanale
cyfrowym i wskazaniu wiasciwego sposobu kontaktu.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje znaczenie obstugi posprzedazowej w
budowaniu lojalnosci klientow.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia role obstugi posprzedazowej w utrzymywaniu relacji z klientami w e-
commerce.



207

B. Wskazuje przyktady dziatan posprzedazowych wptywajgcych na satysfakcje i lojalno$é
klientow.

C. Opisuje wptyw jakosci obstugi posprzedazowej na decyzje klientéw dotyczace
ponownych zakupdéw.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z obstugg posprzedazowg w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu dziatan posprzedazowych zwiekszajgcych
lojalnosc¢ klientéow w przedstawionej sytuacji sprzedazowe;j.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie obstugi klienta po dokonaniu zakupu i jej
wptywu na relacje z klientem.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Wskazuje czynniki wptywajgce na satysfakcje
klientéow w procesie sprzedazy online.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia przykfady czynnikdw wptywajacych na satysfakcje klientow w sprzedazy
internetowe;.

B. Opisuje znaczenie poszczegdlnych elementdw procesu zakupowego dla poziomu
satysfakcji klientow.

C. Wyjasnia zaleznos$¢ pomiedzy satysfakcjg klientdw a ich lojalnoscig wobec
przedsiebiorstwa.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z satysfakcjg klientow w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu czynnikdow wptywajgcych na satysfakcje
klientéw do przedstawionych etapdéw procesu sprzedazy online.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji sprzedazowej i wskazaniu
czynnikdw wptywajgcych na poziom satysfakcji klientow.
Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Analizuje potrzeby i zachowania klientéw w
kanatach online.
Kryteria weryfikacji:

A. ldentyfikuje potrzeby klientéw na podstawie informacji pozyskanych w kanatach
cyfrowych.

B. Analizuje zachowania klientow w procesie sprzedazy internetowej.
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C. Wskazuje czynniki wptywajace na decyzje zakupowe klientéw w Srodowisku
cyfrowym.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z potrzebami klientow w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na analizie zachowan klientow w przedstawionej sytuacji
sprzedazowej.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na identyfikacji potrzeb klientéw w procesie
sprzedazy online.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Dobiera odpowiednie formy komunikacji do
sytuacji i etapu relacji z klientem.

Kryteria weryfikacji:
A. Wskazuje formy komunikacji stosowane w obstudze klienta w kanatach cyfrowych.
B. Dobiera sposdb komunikacji odpowiedni do sytuacji i etapu relacji z klientem.
C. Uzasadnia wybdér formy komunikacji w przedstawionej sytuacji obstugi klienta.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy metody komunikacji z klientem w e-commerce.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu form komunikacji do przedstawionych sytuacji
obstugi klienta.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji komunikacyjnej i wyborze
wtasciwego sposobu kontaktu z klientem.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Reaguje na zapytania i problemy klientéw w
kanatach cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Rozpoznaje charakter zapytania lub problemu zgtaszanego przez klienta.
B. Formutuje odpowiedz na zapytanie klienta w sposdb jasny i zrozumiaty.

C. Wskazuje sposdb rozwigzania problemu klienta zgodnie z zasadami obstugi klienta w
e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie polegajgce na identyfikacji rodzaju zapytania klienta w przedstawionej
sytuacji.

Ad. B. Symulacja komunikacji z klientem w kanale cyfrowym.
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Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu rozwigzania problemu
zgtoszonego przez klienta.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Pozyskuje informacje zwrotne od klientow
dotyczace produktow i ustug.

Kryteria weryfikacji:

A. Okresla zakres informacji zwrotnych od klientdw istotnych dla oceny jakosci
produktéw i ustug.

B. Dobiera formy i narzedzia pozyskiwania opinii klientéw adekwatne do sytuacji
sprzedazowej oraz kanatu kontaktu.

C. Formutuje pytania lub komunikaty umozliwiajgce uzyskanie od klientéw informacji
dotyczacych ich doswiadczen z produktem lub ustuga.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji sprzedazowej polegajaca na okresleniu informacji
zwrotnych istotnych dla oceny jakosci produktu lub ustugi.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze sposobu pozyskania opinii klientow w
okreslonej sytuacji obstugi lub sprzedazy.

Ad. C. Zadanie polegajace na opracowaniu zestawu pytan lub komunikatu
umozliwiajgcego pozyskanie opinii klientéw o produkcie lub ustudze.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Utrzymuje kontakt z klientami po dokonaniu
sprzedazy w celu budowania relacji i lojalnosci.

A. Okresla cele utrzymywania kontaktu z klientem po dokonaniu sprzedazy produktu lub
ustugi.

B. Dobiera formy kontaktu z klientem adekwatne do charakteru relacji oraz etapu
wspotpracy.

C. Formutuje komunikaty wspierajgce utrzymywanie relacji z klientem oraz
wzmacniajgce jego lojalnos¢ wobec przedsiebiorstwa.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji sprzedazowej polegajgca na okresleniu celdw kontaktu
z klientem po dokonaniu zakupu.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze odpowiednich form kontaktu z klientem
w procesie obstugi posprzedazowe;j.

Ad. C. Zadanie polegajace na opracowaniu komunikatu skierowanego do klienta po
dokonaniu zakupu produktu lub ustugi.
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Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Wykorzystuje informacje zwrotne od klientéw
do doskonalenia jakosci obstugi.

Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje informacje zwrotne klientéw dotyczace jakosci obstugi oraz oferowanych
produktéw lub ustug.

B. Analizuje informacje zwrotne klientdw w celu okreslenia obszaréw wymagajgcych
poprawy w procesie obstugi.

C. Formutuje propozycje dziatan usprawniajgcych obstuge klienta na podstawie
uzyskanych opinii i sugestii klientow.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza opinii klientdw polegajgca na wskazaniu informacji dotyczacych jakosci
obstugi lub oferty.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie opinii klientéw i okre$leniu obszarow
wymagajacych poprawy.
Ad. C. Zadanie polegajace na przygotowaniu propozycji dziatarh usprawniajgcych obstuge

klienta w przedstawionej sytuacji.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje empatie i zrozumienie
wobec potrzeb klientow cyfrowych.

Kryteria weryfikacji:
A. Woyjasnia znaczenie empatii w komunikacji z klientem w kanatach cyfrowych.

B. Wskazuje przyktady zachowan sprzyjajacych budowaniu zrozumienia potrzeb klientow
w procesie obstugi online.

C. Opisuje sposdb reagowania na potrzeby i oczekiwania klientéw w sytuacjach obstugi w
e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z komunikacjg i empatig w obstudze
klienta online.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji obstugi klienta i wskazaniu
wiasciwego sposobu reakcji.

Ad. C. Symulacja rozmowy z klientem w kanale cyfrowym wymagajgca uwzglednienia jego
potrzeb i oczekiwan.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o jakos¢ relacji z klientami i
pozytywne doswiadczenie zakupowe.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie jakosci relacji z klientem dla budowania pozytywnego
doswiadczenia zakupowego w e-commerce.

B. Wskazuje dziatania sprzyjajace utrzymywaniu dobrych relacji z klientami w kanatach
cyfrowych.

C. Opisuje sposdb prowadzenia komunikacji z klientem wspierajgcy budowanie
pozytywnego doswiadczenia zakupowego.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z doswiadczeniem klienta w e-
commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie relacji z klientem w procesie sprzedazy
online.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan poprawiajacych relacje z klientem
w przedstawionej sytuacji sprzedazowej.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Ponosi odpowiedzialnos¢ za
rzetelnos¢ przekazywanych informacji i sposéb komunikacji z klientami.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie rzetelnosci przekazywanych informacji w komunikacji z klientem
W e-commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan zapewniajgcych prawidtowy i zrozumiaty przekaz
informacji w kontaktach z klientami.

C. Opisuje sposdb przekazywania informacji klientom w sposéb odpowiedzialny i zgodny
z zasadami komunikacji zawodowe;.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z rzetelnoscig informacji w obstudze
klienta.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie komunikacji z klientem i wskazaniu
poprawnego sposobu przekazywania informaciji.

Ad. C. Zadanie polegajgce na przygotowaniu komunikatu informacyjnego skierowanego
do klienta w okreslonej sytuacji obstugi.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowosc¢ do dialogu i
rozwigzywania problemoéw klientéw.



212
Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie prowadzenia dialogu z klientem w procesie obstugi w e-
commerce.

B. Wskazuje sposoby reagowania na problemy klientéw w kanatach cyfrowych.

C. Opisuje dziatania umozliwiajgce rozwigzanie problemu klienta w sposéb zgodny z
zasadami obstugi.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z komunikacjg z klientem w
sytuacjach problemowych.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji problemowej zgtoszonej przez
klienta i wskazaniu sposobu jej rozwigzania.

Ad. C. Symulacja sytuacji obstugi klienta polegajgca na przeprowadzeniu rozmowy majace;j
na celu rozwigzanie zgtoszonego problemu.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o kulture komunikacji w
kontaktach online.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie kultury komunikacji w kontaktach z klientami w $rodowisku
cyfrowym.

B. Wskazuje przyktady zasad wtasciwej komunikacji stosowanych w kanatach cyfrowych.
C. Opisuje sposdb formutowania komunikatéw w sposéb uprzejmy, jasny i profesjonalny.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z zasadami komunikacji w
Srodowisku cyfrowym.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie przyktadowej komunikacji z klientem w
kanale online.

Ad. C. Zadanie polegajace na przygotowaniu komunikatu do klienta zgodnie z zasadami
kultury komunikacji.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje orientacje na budowanie
dtugofalowych relacji z klientami.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie budowania dtugofalowych relacji z klientami w dziatalnosci e-
commerce.
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B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych utrzymywaniu relacji z klientami w kanatach
cyfrowych.

C. Opisuje sposéb prowadzenia komunikacji z klientem wspierajgcy budowanie trwatych
relacji.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z relacjami z klientami w e-
commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie relacji z klientem w procesie sprzedazy
online.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan wzmacniajgcych relacje z klientem
w przedstawione] sytuacji sprzedazowej.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdér kompetencji w zakresie komunikacji i wspétpracy zespotowej w
sSrodowisku cyfrowym obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim,
dolnoslgskim, matopolskim oraz slgskim, gdzie funkcjonuje najwieksza liczba
przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz internetowg i pracujgcych w modelu zespotéw
rozproszonych. Wysokie zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje réwniez w
wojewddztwach pomorskim i tddzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor handlu
elektronicznego, ustug cyfrowych oraz marketingu internetowego.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozmirskiego,
E-commerce w Polsce 2025, Warszawa 2025. (2) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet
2024/2025, Warszawa 2025. (3) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Uniwersytet
Jagiellonski, Bilans Kapitatu Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw.
Powrdt do rzeczywistosci? Drugi rok pandemii oczami polskich firm, Warszawa 2022. (4)
Izba Gospodarki Elektronicznej, Odpowiedzialny E-commerce 2024, Warszawa 2024. (5)
Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2024 r., Warszawa
2024

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowac forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwiaé osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowaé
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.
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Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéow uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu komunikacji cyfrowej i wspétpracy zespotowej, symulacji
komunikacji w zespole realizujgcym proces e-commerce, analizie studium przypadku
dotyczacego koordynacji dziatan miedzy dziatami sprzedazy, marketingu i logistyki lub
ocenie pracy zespotowej w zadaniu projektowym.

Ustuga powinna obejmowac czes¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajaca
uczestnikom rozwijanie umiejetnosci komunikacji w zespotach pracujgcych w srodowisku
cyfrowym oraz doskonalenie wspdtpracy miedzy dziatami przedsiebiorstwa.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowg znajomosé korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu, obstugi klienta lub e-commerce. Uczestnicy powinni wykazywac¢ motywacje
do rozwijania kompetencji w zakresie komunikacji zespotowej oraz wspétpracy w
srodowisku cyfrowym.

Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze - 16, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é prze¢wiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednié rdzne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie éwiczen praktycznych.
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e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajacy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do narzedzi komunikacji cyfrowej
wykorzystywanych w pracy zespotowej (np. komunikatory, systemy zarzadzania
projektami).

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowac studia przypadkdéw dotyczace
wspotpracy zespotowej w procesach e-commerce.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotow swiadczgcych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 160 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzagdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

o Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin nabyte w ciggu
ostatnich 5 lat.

Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikow tj. wyktad interaktywny, analiza
studiow przypadkow (case study), éwiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgéw, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie prowadzenia
komunikacji w Srodowisku cyfrowym, wspétpracy w zespotach rozproszonych oraz
koordynacji dziatan w procesach e-commerce.
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Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie komunikacji i wspotpracy zespotowej w Srodowisku cyfrowym, w szczegdlnosci
do:

e pracownikdéw dziatéw sprzedazy, marketingu, logistyki i obstugi klienta w
przedsiebiorstwach prowadzacych sprzedaz internetows,

e specjalistow e-commerce oraz marketingu internetowego,

e menedzerow odpowiedzialnych za koordynacje pracy zespotéw w Srodowisku
cyfrowym,

o wiascicieli sklepédw internetowych oraz oséb prowadzacych dziatalno$é gospodarcza
w obszarze handlu elektronicznego,

e pozostatych osdb zatrudnionych w sektorze zainteresowanych rozwijaniem
kompetencji w zakresie pracy zespotowej i komunikacji w kanatach cyfrowych.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 2: Zarzadzanie trudnymi sytuacjami i odpornos¢
psychiczna

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ rozpoznawania i rozwigzywania trudnych sytuacji w komunikacji z klientami
oraz w srodowisku pracy cyfrowej, w tym sytuacji konfliktowych, reklamacyjnych i
stresowych, przy jednoczesnym zachowaniu odpornosci psychicznej oraz profesjonalnego
standardu komunikacji i obstugi.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje typowe zrédta konfliktow i trudnych
sytuacji w relacjach z klientami.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia typowe zrédta konfliktow i trudnych sytuacji w relacjach z klientami.
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B. Opisuje przyczyny powstawania konfliktéw pomiedzy klientem a przedsiebiorstwem w
procesie sprzedazy i obstugi.

C. Wyjasnia wptyw konfliktow i trudnych sytuacji na relacje z klientami oraz wizerunek
przedsiebiorstwa.

Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomosé zrodet konfliktdow w relacjach z klientami.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktaddéw sytuacji konfliktowych do ich
przyczyn.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji obstugowej polegajgca na wyjasnieniu wptywu
konfliktu na relacje z klientem oraz wizerunek przedsiebiorstwa.
Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje mechanizmy powstawania stresu w pracy
zwigzanej z obstugg klienta.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia czynniki powodujgce stres w pracy zwigzanej z obstuga klienta.
B. Opisuje mechanizmy powstawania stresu w sytuacjach kontaktu z klientem.
C. Wyjasnia wptyw stresu na jako$¢ obstugi klienta oraz efektywnosé pracy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$é czynnikéw powodujgcych stres w pracy
zwigzanej z obstuga klienta.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktadéw sytuacji obstugowych do
mozliwych przyczyn powstawania stresu.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji obstugowej polegajgca na wyjasnieniu wptywu stresu
na przebieg kontaktu z klientem.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia zasady profesjonalnej komunikacji w
sytuacjach konfliktowych.
Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe zasady profesjonalnej komunikacji w sytuacjach konfliktowych
z klientem.

B. Opisuje techniki komunikacyjne sprzyjajace rozwigzywaniu sytuacji konfliktowych.

C. Wyjasnia znaczenie zachowania profesjonalizmu i opanowania w komunikacji z
klientem w sytuacjach konfliktowych.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ zasad profesjonalnej komunikacji w
sytuacjach konfliktowych.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu technik komunikacyjnych do opisanych
sytuacji konfliktowych.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji obstugowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
profesjonalnej komunikacji w rozwigzaniu konfliktu z klientem.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje metody rozwigzywania sporow i
deeskalacji konfliktow z klientami.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe metody rozwigzywania sporéw i deeskalacji konfliktow w
relacjach z klientami.

B. Opisuje etapy postepowania w procesie rozwigzywania konfliktu z klientem.

C. Wyjasnia znaczenie stosowania metod deeskalacji konfliktdw dla utrzymania relacji z
klientem oraz ochrony wizerunku przedsiebiorstwa.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢é metod rozwigzywania sporéw i deeskalacji
konfliktow.

Ad. B. Zadanie polegajgce na uporzadkowaniu etapdw postepowania w sytuacji konfliktu z
klientem.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji obstugowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
zastosowania metod deeskalacji konfliktu.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Opisuje znaczenie odpornosci psychicznej w pracy z
klientem.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia czynniki wptywajgce na odpornos¢ psychiczng w pracy zwigzanej z obstuga
klienta.

B. Opisuje role odpornosci psychicznej w radzeniu sobie z trudnymi sytuacjami w
kontaktach z klientami.

C. Wyjasnia wptyw odpornosci psychicznej na jakos¢ obstugi klienta oraz efektywnosc
pracy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ czynnikdw wptywajgcych na odpornosé
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psychiczng w pracy zwigzanej z obstugg klienta.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktadéw sytuacji obstugowych do roli
odpornosci psychicznej w radzeniu sobie z trudnymi sytuacjami w kontaktach z klientami.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji obstugowej polegajgca na wyjasnieniu wptywu
odpornosci psychicznej na jako$¢é obstugi klienta oraz efektywno$é pracy.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Charakteryzuje zasady etycznej komunikacji oraz
kultury kontaktu z klientem.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia podstawowe zasady etycznej komunikacji w relacjach z klientami.
B. Opisuje standardy kultury kontaktu z klientem w procesie sprzedazy i obstugi.

C. Wyjasnia znaczenie przestrzegania zasad etycznej komunikacji dla budowania zaufania
klientow oraz wizerunku przedsiebiorstwa.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$¢ zasad etycznej komunikacji w relacjach z
klientami.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktadéw zachowan komunikacyjnych do
standardéw kultury kontaktu z klientem.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji obstugowe] polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
przestrzegania zasad etycznej komunikacji w relacjach z klientami.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Rozpoznaje sytuacje konfliktowe w komunikacji
z klientem.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje przebieg komunikacji z klientem w celu identyfikacji sytuacji konfliktowej.

B. Rozpoznaje sygnaty wskazujgce na narastanie napiecia lub niezadowolenia klienta w
trakcie rozmowy.

C. Wskazuje momenty w komunikacji wymagajgce podjecia dziatan zapobiegajgcych
eskalacji konfliktu.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji komunikacyjnej polegajaca na identyfikacji sytuacji
konfliktowej w relacji z klientem.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na rozpoznaniu sygnatéw wskazujgcych na
narastanie konfliktu w przedstawionej sytuacji obstugowe;.



220

Ad. C. Zadanie polegajace na wskazaniu momentéw wymagajgcych reakcji w celu
zapobiezenia eskalacji konfliktu.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Stosuje techniki komunikacji pozwalajgce na
tagodzenie napiecia i rozwigzywanie konfliktow.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje sytuacje konfliktowa w relacji z klientem w celu dobrania odpowiedniej
techniki komunikacji.

B. Stosuje techniki komunikacyjne sprzyjajace tagodzeniu napiecia w rozmowie z
klientem.

C. Dobiera sposob komunikacji umozliwiajacy rozwigzanie sytuacji konfliktowej i
utrzymanie profesjonalnej relacji z klientem.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji konfliktowej polegajaca na okresleniu odpowiedniego
sposobu reagowania w komunikacji z klientem.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze technik komunikacyjnych sprzyjajgcych
tagodzeniu napiecia w przedstawionej sytuacji.

Ad. C. Zadanie polegajace na opracowaniu sposobu komunikacji umozliwiajgcego
rozwigzanie konfliktu z klientem.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Reaguje na trudne zachowania klientéw w
sposadb spokojny i profesjonalny.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje sytuacje kontaktu z klientem w celu rozpoznania trudnego zachowania.

B. Dobiera sposéb reakcji umozliwiajgcy zachowanie spokojnego i profesjonalnego
przebiegu rozmowy.

C. Formutuje komunikaty pozwalajgce na opanowanie sytuacji oraz kontynuowanie
rozmowy w sposéb rzeczowy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji obstugowej polegajgca na identyfikacji trudnego
zachowania klienta.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze sposobu reakcji na trudne zachowanie
klienta.

Ad. C. Zadanie polegajace na opracowaniu przyktadowej odpowiedzi dla klienta w sytuacji
wymagajgcej zachowania profesjonalizmu.



221
Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Dobiera sposéb komunikacji do emocjonalnego
stanu klienta.

Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje sygnaty wskazujgce na emocjonalny stan klienta w trakcie rozmowy.
B. Dobiera sposéb komunikacji adekwatny do emocji i reakcji klienta.

C. Formutuje komunikaty sprzyjajace uspokojeniu sytuacji i kontynuowaniu rozmowy w
sposob rzeczowy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji obstugowej polegajgca na rozpoznaniu emocjonalnego
stanu klienta.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze sposobu komunikacji adekwatnego do
emocji klienta.

Ad. C. Zadanie polegajgce na opracowaniu przyktadowego komunikatu dostosowanego do
emocjonalnego stanu klienta.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Utrzymuje profesjonalny standard obstugi w
sytuacjach stresowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje sytuacje obstugowe o podwyzszonym poziomie stresu w kontakcie z
klientem.

B. Dobiera sposéb komunikacji umozliwiajgcy zachowanie profesjonalnego standardu
obstugi mimo trudnych okolicznosci.

C. Formutuje komunikaty pozwalajgce na utrzymanie spokojnego i rzeczowego przebiegu
rozmowy z klientem.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji obstugowe] polegajgca na identyfikacji czynnikéw
stresowych w kontakcie z klientem.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na doborze sposobu komunikacji umozliwiajgcego
utrzymanie profesjonalnego standardu obstugi.

Ad. C. Zadanie polegajgce na opracowaniu przyktadowej odpowiedzi dla klienta w sytuacji
wymagajgcej zachowania profesjonalizmu.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Wykorzystuje dostepne procedury i narzedzia
organizacyjne do rozwigzywania trudnych sytuacji w obstudze klienta.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje procedury organizacyjne stosowane w rozwigzywaniu trudnych sytuacji w
obstudze klienta.

B. Dobiera odpowiednie narzedzia lub procedury do rozwigzania przedstawionej sytuacji
problemowe;.

C. Stosuje procedury organizacyjne w celu rozwigzania trudnej sytuacji w relacji z
klientem.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy znajomosc¢ procedur obstugi trudnych sytuacji w e-
commerce.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na wyborze wtasciwej procedury dziatania w
przedstawionej sytuacji konfliktowej.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobu rozwigzania problemu klienta z
wykorzystaniem dostepnych procedur organizacyjnych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Zachowuje opanowanie w
sytuacjach konfliktowych i stresowych.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie zachowania spokoju i profesjonalizmu w sytuacjach
konfliktowych lub stresowych w relacjach z klientami.

B. Wykazuje gotowos¢ do kontrolowania wtasnych emocji w trakcie kontaktu z klientem.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce utrzymaniu spokojnego i rzeczowego przebiegu
komunikacji w sytuacjach trudnych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie sposobu reagowania w sytuacji
konfliktowej z klientem.

Ad. B. Analiza sytuacji obstugowej polegajgca na wskazaniu dziatan umozliwiajgcych
zachowanie opanowania w kontakcie z klientem.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu postepowania w sytuacji
stresowej w obstudze klienta.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje empatie i zrozumienie
wobec klientow.
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Kryteria weryfikacji:
A. Uwzglednia perspektywe klienta w analizie sytuacji sprzedazowych i obstugowych.
B. Wykazuje gotowos¢ do wystuchania potrzeb oraz oczekiwan klientow.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce budowaniu relacji opartych na zrozumieniu i szacunku

wobec klienta.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na analizie sytuacji obstugi klienta z uwzglednieniem

perspektywy klienta.

Ad. B. Analiza sytuacji komunikacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobéw okazania

zrozumienia wobec klienta.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu komunikacji uwzgledniajgcego
potrzeby i oczekiwania klienta.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Ponosi odpowiedzialno$¢ za sposdb

prowadzenia komunikacji z klientami.
Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie sposobu komunikacji z klientami dla jakosci obstugi oraz
wizerunku przedsiebiorstwa.

B. Uzasadnia sposéb prowadzenia komunikacji w odniesieniu do zasad profesjonalnej

obstugi klienta.

C. Wykazuje gotowos¢ do przyjmowania odpowiedzialnosci za skutki podejmowanych
dziatan komunikacyjnych w relacjach z klientami.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie wptywu sposobu komunikacji z klientem
na jakos¢ obstugi oraz wizerunek przedsiebiorstwa.

Ad. B. Analiza sytuacji komunikacyjnej polegajgca na wskazaniu wtasciwego sposobu
prowadzenia rozmowy z klientem zgodnie ze standardami obstugi.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu komunikacji w sytuacji
wymagajgcej zachowania profesjonalnych standardéw obstugi klienta.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Dazy do konstruktywnego

rozwigzywania konfliktow.
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Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie konstruktywnego podejscia do rozwigzywania konfliktéw w
relacjach z klientami.

B. Wykazuje gotowos¢ do poszukiwania rozwigzan uwzgledniajgcych potrzeby klienta
oraz interes przedsiebiorstwa.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce rozwigzaniu konfliktu w sposéb umozliwiajgcy
utrzymanie profesjonalnej relacji z klientem.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie sposobu podejscia do rozwigzania
konfliktu z klientem.

Ad. B. Analiza sytuacji obstugowej polegajaca na wskazaniu mozliwych sposobéw
konstruktywnego rozwigzania konfliktu.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobu postepowania w sytuacji
konfliktowej z klientem.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowos¢ do
doskonalenia umiejetnosci komunikacyjnych i radzenia sobie ze stresem.

Kryteria weryfikacji:
A. Dostrzega znaczenie rozwijania umiejetnosci komunikacyjnych w pracy z klientem.

B. Wykazuje otwartos$¢ na poznawanie metod radzenia sobie ze stresem w sytuacjach
zawodowych.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce rozwijaniu wtasnych kompetencji w zakresie
komunikacji i radzenia sobie ze stresem.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia doskonalenia umiejetnosci
komunikacyjnych w pracy z klientem.

Ad. B. Analiza sytuacji zawodowej polegajgca na wskazaniu sposobdw radzenia sobie ze
stresem w kontakcie z klientem.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan sprzyjajgcych rozwijaniu
kompetencji komunikacyjnych i odpornosci na stres.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o zachowanie profesjonalizmu
w komunikacji z klientami w sytuacjach stresowych.
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Kryteria weryfikacji:

A. Woyijasnia znaczenie zachowania profesjonalizmu w komunikacji z klientami w
sytuacjach trudnych lub konfliktowych.

B. Wskazuje przyktady zachowan sprzyjajacych utrzymaniu profesjonalnego standardu
komunikacji w sytuacjach stresowych.

C. Opisuje sposdb prowadzenia rozmowy z klientem w sytuacji konfliktowej z
zachowaniem zasad profesjonalnej obstugi.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z profesjonalng komunikacjg z
klientem w sytuacjach trudnych.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji stresowej w obstudze klienta i
wskazaniu wtasciwego sposobu komunikacji.

Ad. C. Symulacja rozmowy z klientem w sytuacji konfliktowe] polegajgca na zastosowaniu
zasad profesjonalnej komunikacji.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdéb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie zarzgdzania trudnymi sytuacjami w
komunikacji z klientem obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim,
dolnoslgskim, matopolskim oraz slgskim, gdzie funkcjonuje najwieksza liczba
przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz internetowg oraz obstuge klientdw w kanatach
cyfrowych. Wysokie zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje réwniez w
wojewoddztwach pomorskim i tddzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor handlu
elektronicznego oraz ustug obstugi klienta.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona KoZmirskiego,
E-commerce w Polsce 2025, Warszawa 2025. (2) Polska Agencja Rozwoju
Przedsiebiorczosci, Uniwersytet Jagiellonski, Bilans Kapitatu Ludzkiego 2022/2021 -
Raport z badania pracodawcow. Powrdt do rzeczywistosci? Drugi rok pandemii oczami
polskich firm, Warszawa 2022. (3) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet 2024/2025,
Warszawa 2025. (4) Izba Gospodarki Elektronicznej, Odpowiedzialny E-commerce 2024,
Warszawa 2024. (5) Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w
2024 r., Warszawa 2024.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
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Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowaé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢ prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektow uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu komunikacji z trudnym klientem i zarzagdzania stresem, analizie
studium przypadku dotyczacego rozwigzania sytuacji konfliktowej z klientem, zadaniu
praktycznym polegajacym na przeprowadzeniu rozmowy z klientem w sytuacji trudnej
lub analizie przyktadowych sytuacji obstugi klienta wraz z przygotowaniem
rekomendacji dziatan.

Ustuga powinna obejmowaé czes$¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajaca
uczestnikom rozwijanie umiejetnosci radzenia sobie z trudnymi sytuacjami w obstudze
klienta oraz doskonalenie odpornosci psychicznej w pracy z klientem.

Warunki w zakresie kompetencji osob przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowgq znajomosé korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
obstugi klienta lub marketingu internetowego. Uczestnicy powinni wykazywa¢ motywacje
do rozwijania kompetencji w zakresie komunikacji z klientem oraz radzenia sobie z
trudnymi sytuacjami w pracy z klientami.

Maksymalna liczebno$¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze - 16, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é przeéwiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.
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Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednic rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiada¢ dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajacy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do materiatéw szkoleniowych obejmujacych
scenariusze sytuacji konfliktowych oraz przyktady dobrych praktyk komunikacji z
klientem.

e  Materiaty dydaktyczne powinny obejmowa¢ studia przypadkdéw dotyczgce obstugi
trudnego klienta oraz technik rozwigzywania konfliktow.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotow swiadczgcych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 160 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzagdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin nabyte w ciggu
ostatnich 5 lat.

Sposdb oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikow tj. wyktad interaktywny, analiza
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studidw przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie radzenia sobie z
trudnymi sytuacjami w obstudze klienta, prowadzenia profesjonalnej komunikacji oraz
budowania odpornosci psychicznej w pracy z klientem.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do oséb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie komunikacji z klientem i zarzgdzania trudnymi sytuacjami, w szczegdlnosci do:

e pracownikdéw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta w przedsiebiorstwach
prowadzacych sprzedaz internetowg,

e specjalistow e-commerce oraz marketingu internetowego,

e wifascicieli sklepédw internetowych oraz menedzeréw odpowiedzialnych za rozwdj
sprzedazy online,

e 0s6b prowadzgcych dziatalnos¢ gospodarczg w obszarze handlu elektronicznego,

e pozostatych osdb zatrudnionych w sektorze zainteresowanych rozwijaniem
kompetencji w zakresie komunikacji z klientem i rozwigzywania konfliktéw w
Srodowisku cyfrowym.

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 3: Organizacja pracy i wspétpraca zespotowa w
warunkach niepewnosci zdarzen gospodarczych i w zmiennym srodowisku
cyfrowym

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ planowania i organizowania pracy wtasnej oraz zespotowej w sSrodowisku
cyfrowym, obejmujaca ustalanie priorytetéw zadan, monitorowanie ich realizacji oraz
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komunikowanie i wdrazanie zmian technologicznych i organizacyjnych w celu zapewnienia
efektywnej realizacji proceséw sprzedazy i obstugi w e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje zasady planowania i organizowania
pracy w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe zasady planowania i organizacji pracy w $Srodowisku
cyfrowym.

B. Opisuje metody ustalania priorytetdw zadan w procesach e-commerce.
C. Wyjasnia znaczenie wtasciwej organizacji pracy dla efektywnej realizacji zadan.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z planowaniem pracy w $rodowisku
cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajgce na uporzgdkowaniu zadan wedtug ich priorytetu w
przedstawionej sytuacji organizacyjnej.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie organizacji pracy w zespole realizujgcym
proces e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje metody ustalania priorytetéw zadan w
procesach sprzedazy i obstugi w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia metody ustalania priorytetéw zadan w procesach sprzedazy i obstugi w e-
commerce.

B. Opisuje zasady okreslania kolejnosci realizacji zadan w sSrodowisku pracy cyfrowej.

C. Wyjasnia znaczenie wiasciwego ustalania priorytetéw dla efektywnej realizacji
procesow sprzedazy i obstugi klienta.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z metodami ustalania priorytetéw
zadan.

Ad. B. Zadanie polegajace na uporzagdkowaniu zadan wedtug ich waznosci w
przedstawionej sytuacji organizacyjnej.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie procesu sprzedazy i wskazaniu wtasciwej
kolejnosci realizacji dziatan.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Wyjasnia znaczenie standarddéw pracy i procedur w
organizacji zadan oraz monitorowaniu ich realizacji.
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Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia role standardéw pracy i procedur w organizacji zadan w srodowisku
cyfrowym.

B. Wskazuje przyktady procedur stosowanych w procesach sprzedazy i obstugi w e-

commerce.
C. Opisuje wptyw stosowania standardéw pracy na terminowo$¢ i jakosc realizacji zadan.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomos¢ standarddéw pracy i procedur stosowanych w

organizacji zadan.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktaddw dziatan organizacyjnych do
odpowiednich standardéw lub procedur.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
stosowania standardéw pracy w monitorowaniu realizacji zadan

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Charakteryzuje role komunikacji w koordynowaniu
dziatan zespotu w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie komunikacji w koordynowaniu dziatan zespotu w srodowisku
cyfrowym.

B. Wskazuje przyktady narzedzi komunikacji wykorzystywanych w pracy zespotowej w e-

commerce.

C. Opisuje wptyw sprawnego przeptywu informacji na efektywnos¢ realizacji zadan
zespotowych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z komunikacjg w pracy zespotowej w
Srodowisku cyfrowym.
Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu narzedzi komunikacji do przedstawionej

sytuacji organizacyjne;j.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sposobu komunikacji w zespole
realizujgcym proces e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Identyfikuje czynniki wptywajgce na efektywnos¢
wspotpracy zespotowej w procesach e-commerce.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia czynniki wptywajgce na efektywnosé wspotpracy zespotowej w sSrodowisku
e-commerce.

B. Opisuje znaczenie podziatu rél i odpowiedzialnosci w realizacji zadan zespotowych.

C. Wyjasnia wptyw wspodtpracy zespotowej na efektywnosé procesdw sprzedazy i obstugi
W e-commerce.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z wspotpracy zespotowa w e-
commerce.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu czynnikdw wptywajacych na efektywnos¢ pracy
zespotu w przedstawionej sytuacji organizacyjne;j.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie wspofpracy zespotu w realizacji procesu
sprzedazy internetowe;j.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Opisuje znaczenie adaptacji do zmian
technologicznych i organizacyjnych w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie adaptacji do zmian technologicznych i organizacyjnych w
Srodowisku pracy cyfrowej.

B. Wskazuje przyktady zmian technologicznych lub organizacyjnych wptywajgcych na
sposdb realizacji pracy w e-commerce.

C. Opisuje wptyw adaptacji do zmian na efektywnos¢ realizacji procesoéw sprzedazy i
obstugi w srodowisku cyfrowym.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z adaptacjg do zmian
technologicznych i organizacyjnych.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji wdrazania nowych narzedzi lub
procedur w srodowisku e-commerce.

Ad. C. Zadanie polegajace na wskazaniu sposobow dostosowania organizacji pracy do
przedstawionej zmiany technologicznej lub organizacyjnej.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Planuje zadania wtasne i zespotowe zgodnie z
celami i priorytetami operacyjnymi.



Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje cele operacyjne oraz zakres zadan w celu okreslenia priorytetéw dziatan.

B. Ustala kolejnos¢ realizacji zadan wtasnych i zespotowych w odniesieniu do przyjetych
priorytetéw.

C. Opracowuje plan realizacji zadan uwzgledniajgcy dostepne zasoby oraz terminy
wykonania.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji organizacyjnej polegajgca na okresleniu priorytetéw
realizacji zadan.

Ad. B. Zadanie polegajace na uporzgdkowaniu zadan zgodnie z ustalonymi celami i
priorytetami operacyjnymi.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na opracowaniu planu realizacji zadan dla wskazanej

sytuacji organizacyjnej.
Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Ustala priorytety dziatan w sytuacji wielu
réwnolegtych zadan i zmieniajacych sie warunkéw pracy.
Kryteria weryfikacji:
A. Analizuje zakres zadan realizowanych réwnolegle w celu okreslenia ich znaczenia i
pilnosci.
B. Ustala kolejnos¢ realizacji dziatan z uwzglednieniem zmieniajgcych sie warunkdw

pracy.

C. Modpyfikuje plan realizacji zadan w odpowiedzi na pojawiajgce sie zmiany
organizacyjne lub operacyjne.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji organizacyjnej polegajaca na okresleniu znaczenia i
pilnosci rownolegtych zadan.
Ad. B. Zadanie polegajace na ustaleniu kolejnosci realizacji dziatan w przedstawionej

sytuacji organizacyjne;j.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu modyfikacji planu dziatan w
odpowiedzi na zmieniajace sie warunki pracy.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Monitoruje postep realizacji zadan i wprowadza

korekty w planie dziatania.
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Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje informacje dotyczace przebiegu realizacji zadan w odniesieniu do przyjetego

planu dziatania.
B. Identyfikuje odchylenia od zatozonego harmonogramu lub zakresu realizacji zadan.

C. Wprowadza korekty w planie dziatania w celu zapewnienia terminowej realizacji
zadan.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji organizacyjnej polegajgca na ocenie przebiegu realizacji
zadan w odniesieniu do planu dziatania.

Ad. B. Zadanie polegajace na identyfikacji odchylen od harmonogramu realizacji zadan w
przedstawionej sytuacji.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na zaproponowaniu korekt w planie dziatania w celu
zapewnienia realizacji zadan.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Komunikuje zmiany w organizacji pracy oraz

wspiera zespot w ich wdrazaniu.
Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje zakres zmian organizacyjnych w celu okreslenia informacji wymagajacych
przekazania zespotowi.

B. Dobiera sposéb komunikacji umozliwiajgcy jasne przekazanie informacji o zmianach w

organizacji pracy.
C. Wskazuje dziatania wspierajgce zespdt w procesie wdrazania zmian organizacyjnych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji organizacyjnej polegajgca na okresleniu zakresu
informacji dotyczgcych wprowadzanych zmian.

Ad. B. Zadanie polegajgce na opracowaniu komunikatu informujgcego zesp6t o zmianach
W organizacji pracy.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na wskazaniu dziatarn wspierajgcych zespdt w

procesie wdrazania zmian.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Wykorzystuje narzedzia komunikacji cyfrowej
do koordynowania dziatan zespotu.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wskazuje narzedzia komunikacji cyfrowej wykorzystywane w koordynowaniu dziatan
zespotu.

B. Dobiera odpowiednie narzedzia komunikacji cyfrowej do realizacji okreslonych zadan
zespotowych.

C. Woykorzystuje narzedzia komunikacji cyfrowej do przekazywania informacji
wspierajacych realizacje dziatan zespotu.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje narzedzi komunikacji cyfrowej stosowanych
w pracy zespofowe;.

Ad. B. Zadanie polegajace na doborze odpowiednich narzedzi komunikacji cyfrowej do
przedstawionej sytuacji organizacyjnej.

Ad. C. Symulacja sytuacji zespotowej polegajgca na wykorzystaniu narzedzi komunikacji
cyfrowej do koordynowania dziatan zespotu.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Koordynuje dziatania zespotu w procesie
wdrazania nowych rozwigzan technologicznych lub organizacyjnych.

Kryteria weryfikacji:

A. Okresla zadania i role cztonkdéw zespotu w procesie wdrazania nowych rozwigzan
technologicznych lub organizacyjnych.

B. Ustala kolejnos¢ dziatan niezbednych do wprowadzenia zmian w organizacji pracy.
C. Monitoruje realizacje dziatan zespotu w procesie wdrazania nowych rozwigzan.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie polegajgce na okresleniu rél i zadan cztonkdw zespotu w procesie
wdrazania zmian organizacyjnych lub technologicznych.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na zaplanowaniu kolejno$ci dziatah w procesie
wdrazania nowych rozwigzan w e-commerce.

Ad. C. Symulacja sytuacji organizacyjnej polegajgca na koordynowaniu dziatan zespotu w
procesie wprowadzania zmian.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje odpowiedzialno$¢ za
terminowos$¢ i jakos¢ realizowanych zadan.
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Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie terminowej i rzetelnej realizacji zadan dla funkcjonowania
zespotu oraz organizacji.

B. Uzasadnia podejmowane dziatania w odniesieniu do standardéw jakosci oraz
przyjetych termindéw realizacji zadan.

C. Wykazuje gotowos¢ do przyjmowania odpowiedzialnosci za rezultaty wykonywanej
pracy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie wptywu terminowosci realizacji zadan na
funkcjonowanie zespotu lub organizacji.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu dziatan zapewniajacych
zachowanie jakosci i terminowosci realizacji zadan.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobu postepowania w sytuacji
wymagajgcej zapewnienia wysokiej jakosci i terminowosci realizacji zadan.
Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Wspiera wspoétprace zespotowg w
realizacji procesow sprzedazy i obstugi w e-commerce.

Kryteria weryfikacji:
A. Woyjasnia znaczenie wspodtpracy zespotowej w realizacji proceséw e-commerce.
B. Wskazuje dziatania sprzyjajace efektywnej wspotpracy w zespole.

C. Opisuje sposdb rozwigzywania probleméw organizacyjnych we wspétpracy z innymi
cztonkami zespotu.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane ze wspdfpracy zespotowag w
Srodowisku cyfrowym.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie wspdtpracy zespotu w procesie sprzedazy
online.

Ad. C. Symulacja sytuacji wymagajacej wspodtpracy przy realizacji zadania zespotowego.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje otwartos¢ na zmiany
technologiczne i organizacyjne w srodowisku pracy.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie adaptacji do zmian technologicznych w srodowisku cyfrowym.
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B. Wskazuje przyktady sytuacji wymagajgcych dostosowania organizacji pracy do nowych
rozwigzan.

C. Opisuje dziatania wspierajgce wdrazanie zmian w organizacji pracy.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z adaptacjg do zmian w srodowisku
cyfrowym.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji wdrazania nowych narzedzi lub
procedur.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych adaptacje zespotu do
zmian.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Buduje atmosfere wspotpracy i
wspiera innych w procesie zmian.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie wspodtpracy i wzajemnego wsparcia w procesie wprowadzania
zmian w organizacji.

B. Wykazuje gotowos¢ do wspierania cztonkow zespotu w adaptacji do nowych
rozwigzan i sposobow pracy.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajace budowaniu atmosfery wspoétpracy i zaangazowania w
zespole w trakcie wprowadzania zmian.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajgce na ocenie znaczenia wspotpracy zespotowej w
procesie wprowadzania zmian.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu sposobéw wspierania
cztonkdw zespotu w adaptacji do zmian.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan sprzyjajgcych budowaniu atmosfery
wspotpracy w zespole w procesie zmian.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: D3zy do doskonalenia sposobéw
organizacji pracy w srodowisku cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:
A. Woyjasnia znaczenie doskonalenia organizacji pracy w procesach e-commerce.

B. Wskazuje przyktady dziatan usprawniajgcych organizacje pracy w srodowisku
cyfrowym.
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C. Opisuje sposéb wykorzystywania doswiadczen i informacji zwrotnych do doskonalenia
pracy zespotu.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z doskonaleniem organizacji pracy.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie procesu pracy zespotu i wskazaniu
mozliwosci usprawnienia.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu zmian poprawiajgcych organizacje pracy w

przedstawionej sytuacji.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje gotowos¢ do uczenia sie
nowych narzedzi i metod pracy wspierajgcych efektywnos¢ zespotu.

Kryteria weryfikacji:

A. Wyjasnia znaczenie rozwijania kompetencji cyfrowych w pracy zespotowej w
$rodowisku e-commerce.

B. Wskazuje przyktady narzedzi lub metod pracy, ktére mogg usprawniaé wspoétprace i
organizacje pracy zespotu.

C. Opisuje sposoby podnoszenia wtasnych kompetencji w zakresie wykorzystania
narzedzi wspierajgcych efektywnos¢ pracy zespotowe;j.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z wykorzystaniem narzedzi
cyfrowych w pracy zespotowej.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji organizacyjnej i wskazaniu
narzedzi usprawniajgcych wspodtprace zespotu.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu sposobdw rozwijania kompetencji w
zakresie stosowania nowych narzedzi pracy zespotowe;j.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 oséb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie organizacji pracy zespotowej oraz adaptacji
do zmian w srodowisku cyfrowym obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim,
wielkopolskim, dolno$lgskim, matopolskim oraz slgskim, gdzie koncentruje sie najwieksza
liczba przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz internetowg oraz zespotdw pracujacych w
modelu cyfrowym, zdalnym lub hybrydowym.

Deficyt tych kompetencji wynika z dynamicznego rozwoju handlu elektronicznego,
rosngcej liczby narzedzi cyfrowych wspierajgcych procesy sprzedazy, marketingu i obstugi
klienta oraz koniecznosci sprawnej wspotpracy miedzy zespotami dziatajgcymi na styku
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handlu, technologii i logistyki. Wysokie zapotrzebowanie na te kompetencje wystepuje
rowniez w wojewddztwach pomorskim i tédzkim, gdzie dynamicznie rozwija sie sektor
ustug cyfrowych, marketingu internetowego oraz przedsiebiorstw technologicznych
wspierajgcych e-commerce.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona KoZmirskiego,
E-commerce w Polsce 2025, Warszawa 2025. (2) Polska Agencja Rozwoju
Przedsiebiorczosci, Uniwersytet Jagiellonski, Bilans Kapitatu Ludzkiego 2022/2021 -
Raport z badania pracodawcéw. Powrét do rzeczywistosci? Drugi rok pandemii oczami
polskich firm, Warszawa 2022. (3) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet 2024/2025,
Warszawa 2025. (4) Izba Gospodarki Elektronicznej, Odpowiedzialny E-commerce 2024,
Warszawa 2024. (5) Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w
2024 r., Warszawa 2024.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowacé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
zadaniu praktycznym polegajacym na opracowaniu planu dziatan dla procesu e-
commerce, analizie studium przypadku dotyczgcego organizacji pracy zespotu w sytuacji
wprowadzania zmian, ocenie wykonania zadania wedtug kryteriow terminowosci i
jakosci lub tescie wiedzy z zakresu organizacji pracy i adaptacji do zmian w srodowisku
cyfrowym.

Ustuga powinna obejmowacé czes¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajgca
uczestnikom doskonalenie umiejetnosci planowania pracy, ustalania priorytetow zadan
oraz wdrazania zmian w organizacji pracy zespotu.

Warunki w zakresie kompetencji osob przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiada¢ podstawowgq znajomos¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu, obstugi klienta lub e-commerce. Uczestnicy powinni wykazywa¢ motywacje
do rozwijania kompetencji w zakresie organizacji pracy oraz adaptacji do zmian
technologicznych i organizacyjnych w srodowisku cyfrowym.
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Uczestnicy ustugi powinni posiada¢ podstawowg znajomosc¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu wykorzystywanych w pracy zawodowej. Wskazane jest
doswiadczenie zawodowe w pracy zespotowej lub w srodowisku organizacyjnym
wykorzystujgcym narzedzia komunikacji i wspotpracy online.

Maksymalna liczebno$¢ grupy szkoleniowej:

Maksymalna liczba oséb w ustudze - 18, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.

coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$¢ przeéwiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednié rdzne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
aktywny udziat w zajeciach oraz wykonywanie éwiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji, prace warsztatowg uczestnikdw oraz realizacje éwiczen
zespotowych.

e Uczestnicy powinni mieé dostep do narzedzi wspierajgcych organizacje pracy
zespotowej w srodowisku cyfrowym, takich jak platformy komunikacji zespotowej,
systemy zarzgdzania zadaniami lub narzedzia do wspodtpracy projektowej.

e Materiaty dydaktyczne powinny obejmowac studia przypadkéw oraz przyktady
dobrych praktyk dotyczgcych organizacji pracy zespotowej, zarzgdzania zmiang oraz
wspotpracy w srodowisku cyfrowym w przedsiebiorstwach e-commerce.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w



240

sprawie rejestru podmiotow swiadczgcych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 160 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzgdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin.

Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studidw przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie planowania
pracy, organizowania zadan oraz skutecznej adaptacji do zmian technologicznych i
organizacyjnych w srodowisku e-commerce.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie organizacji pracy i adaptacji do zmian w Srodowisku cyfrowym, w szczegdlnosci
do:

e pracownikéw dziatdow sprzedazy, marketingu, logistyki i obstugi klienta w
przedsiebiorstwach prowadzgcych sprzedaz internetows,

e specjalistow e-commerce oraz marketingu internetowego,

e menedzeréow odpowiedzialnych za koordynacje pracy zespotéw w $rodowisku
cyfrowym,
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e wiadcicieli sklepdw internetowych oraz oséb prowadzacych dziatalno$é gospodarcza
w obszarze handlu elektronicznego,

e pozostatych osdb zatrudnionych w sektorze zainteresowanych rozwijaniem
kompetencji w zakresie organizacji pracy zespotowej w srodowisku cyfrowym.

Dodatkowe uwagi
Nie dotyczy.

Kompetencja/kwalifikacja nr 4: Zarzadzanie zespotem i przywédztwo w
cyfrowym Swiecie

Czy kompetencja/kwalifikacja jest wtgczona do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?
NIE
Krétka charakterystyka kompetencji

Umiejetnos¢ kierowania zespotem realizujgcym procesy sprzedazy, marketingu i obstugi w
srodowisku cyfrowym poprzez planowanie pracy zespotu, wyznaczanie celéw,
motywowanie pracownikow oraz wspieranie ich w adaptacji do zmian technologicznych i
organizacyjnych, w celu skutecznej realizacji celéw biznesowych i rozwoju kompetencji
zespotu w e-commerce.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom wiedzy: Charakteryzuje modele pracy zespotowej w
srodowisku cyfrowym, w tym prace zdalng i hybrydowa.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe modele pracy zespotowej w sSrodowisku cyfrowym (np. praca
zdalna, hybrydowa, praca w zespotach rozproszonych).

B. Opisuje cechy charakterystyczne poszczegdlnych modeli pracy zespotowej w
Srodowisku cyfrowym.

C. Wyjasnia znaczenie wtasciwej organizacji pracy zespotowej w modelach zdalnych i
hybrydowych dla efektywno$ci wspdtpracy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$é modeli pracy zespotowej w Srodowisku
cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu cech organizacji pracy do odpowiednich
modeli pracy zespotowe;j.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
wiasciwe] organizacji pracy zespotowej w modelu zdalnym lub hybrydowym.
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Efekt uczenia sie nr 2 - poziom wiedzy: Opisuje zasady organizacji pracy i podziatu rol w
zespotach dziatajacych online.

Kryteria weryfikacji:
A. Wymienia podstawowe zasady organizacji pracy w zespotach dziatajgcych online.

B. Opisuje role i odpowiedzialnosci cztonkdw zespotu w pracy realizowanej w sSrodowisku
cyfrowym.

C. Woyjasnia znaczenie jasnego podziatu rdl i zadan dla efektywnosci wspotpracy
zespotowej w Srodowisku online.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$¢ zasad organizacji pracy w zespotach
dziatajgcych online.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu rél zespotowych do ich zakresu
odpowiedzialnosci w pracy online.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji zespotowej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
wtasciwego podziatu rél w pracy zespotu dziatajgcego online.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom wiedzy: Charakteryzuje zasady i modele udzielania informacji
zwrotnej w zarzadzaniu zespotem.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia podstawowe zasady udzielania informacji zwrotnej w zarzadzaniu
zespotem.

B. Opisuje modele udzielania informacji zwrotnej stosowane w pracy zespotowej (np.
feedback wspierajgcy rozwadj pracownika).

C. Wyjasnia znaczenie informacji zwrotnej dla rozwoju kompetencji pracownikdéw oraz
efektywnosci pracy zespotu.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z zasadami udzielania informacji
zwrotnej w zarzgdzaniu zespotem.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu modelu udzielania informacji zwrotnej do
przedstawionej sytuacji zarzadcze;.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji wymagajgcej udzielenia
informacji zwrotnej pracownikowi.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom wiedzy: Opisuje style przywddztwa adekwatne do srodowiska
cyfrowego i zespotéw rozproszonych.
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Kryteria weryfikacji:

A.

Opisuje cechy styléw przywddztwa odpowiednich dla zespotéw pracujgcych w
Srodowisku cyfrowym.

Woyjasnia znaczenie dopasowania stylu przywddztwa do indywidualnych potrzeb
pracownika.

Wyijasnia znaczenie budowania autorytetu lidera w zarzadzaniu zespotem pracujgcym
w Srodowisku cyfrowym.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy identyfikacje stylow przywddztwa w zarzadzaniu zespotem.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu stylu przywddztwa do przedstawionej sytuacji

pracy zespotu cyfrowego (lub potrzeb pracownika).

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji zarzadczej wymagajacej

budowania autorytetu lidera w zespole.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom wiedzy: Charakteryzuje role lidera w budowaniu

zaangazowania i motywacji zespotu w swiecie cyfrowym.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia zadania i odpowiedzialnosci lidera w zarzadzaniu zespotem dziatajgcym w

Srodowisku cyfrowym.

Opisuje dziatania lidera sprzyjajgce budowaniu zaangazowania i motywacji cztonkéw
zespotu.

Wyijasnia znaczenie roli lidera w utrzymaniu efektywnej wspotpracy i zaangazowania
zespotu pracujgcego w srodowisku cyfrowym.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$¢ zadan lidera w zarzgdzaniu zespotem

cyfrowym.

Ad. B. Zadanie polegajgce na dopasowaniu dziatan lidera do sytuacji wymagajgcych

budowania motywacji i zaangazowania zespotu.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji zespotowe] polegajgca na wyjasnieniu znaczenia roli

lidera w budowaniu zaangazowania zespotu.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom wiedzy: Opisuje wptyw narzedzi cyfrowych na monitorowanie

postepow pracy i realizacje zadan.
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Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia narzedzia cyfrowe wykorzystywane do monitorowania postepéw pracy i
realizacji zadan.

B. Opisuje funkcje narzedzi cyfrowych wspierajgcych organizacje i kontrole realizacji
zadan w zespole.

C. Wyjasnia znaczenie wykorzystania narzedzi cyfrowych dla efektywnego
monitorowania postepow pracy i koordynacji dziatan zespotu.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos$é narzedzi cyfrowych wspierajgcych
monitorowanie pracy zespotu.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu funkcji narzedzi cyfrowych do ich
zastosowania w monitorowaniu realizacji zadan.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji organizacyjnej polegajaca na wyjasnieniu znaczenia
wykorzystania narzedzi cyfrowych w monitorowaniu postepdéw pracy zespotu.

Efekt uczenia sie nr 7 - poziom wiedzy: Identyfikuje wyzwania zwigzane z zarzgdzaniem
zespotem w warunkach zmiennosci technologiczne;.

Kryteria weryfikacji:

A. Wymienia przyktadowe wyzwania zwigzane z zarzadzaniem zespotem w srodowisku
dynamicznych zmian technologicznych.

B. Opisuje wptyw zmian technologicznych na organizacje pracy zespotu oraz sposéb
realizacji zadan.

C. Wyjasnia znaczenie dostosowywania sposobdw zarzgdzania zespotem do
zmieniajgcych sie warunkéw technologicznych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy sprawdzajgcy znajomo$é wyzwan zwigzanych z zarzadzaniem zespotem
w warunkach zmian technologicznych.

Ad. B. Zadanie polegajace na dopasowaniu przyktadéw zmian technologicznych do ich
wptywu na organizacje pracy zespotu.

Ad. C. Analiza przyktadowej sytuacji organizacyjnej polegajgca na wyjasnieniu znaczenia
dostosowania sposobdéw zarzgdzania zespotem do zmian technologicznych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom umiejetnosci: Planuje i organizuje prace zespotu z
wykorzystaniem narzedzi cyfrowych.
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Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje zakres zadan zespotu w celu okreslenia sposobu organizacji pracy z
wykorzystaniem narzedzi cyfrowych.

B. Dobiera narzedzia cyfrowe wspierajgce planowanie i koordynacje dziatan zespotu.
C. Opracowuje plan organizacji pracy zespotu z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji zespotowej polegajgca na okresleniu sposobu
organizacji pracy zespotu.

Ad. B. Zadanie polegajgce na doborze narzedzi cyfrowych wspierajgcych planowanie i
koordynacje pracy zespotu.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na opracowaniu planu organizacji pracy zespotu z
wykorzystaniem narzedzi cyfrowych.

Efekt uczenia sie nr 2 - poziom umiejetnosci: Deleguje zadania i okre$la odpowiedzialnosci w
srodowisku pracy online.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje zakres zadan zespotu w celu okreslenia podziatu pracy pomiedzy cztonkdw
zespotu.

B. Przydziela zadania cztonkom zespotu z uwzglednieniem ich kompetencji oraz zakresu
odpowiedzialnosci.

C. Okresla odpowiedzialnosci oraz oczekiwane rezultaty realizowanych zadan w
Srodowisku pracy online.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji zespotowej polegajgca na okresleniu zakresu zadan
wymagajacych delegowania.

Ad. B. Zadanie polegajace na zaproponowaniu podziatu zadan pomiedzy cztonkdéw zespotu
pracujgcego online.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na okresleniu odpowiedzialnosci cztonkéw zespotu
za realizacje poszczegdlnych zadan.
Efekt uczenia sie nr 3 - poziom umiejetnosci: Monitoruje postep realizacji zadan i udziela
informacji zwrotnej pracownikom.

Kryteria weryfikacji:

A. Analizuje informacje dotyczace przebiegu realizacji zadan przez cztonkdw zespotu.
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B. ldentyfikuje odchylenia od planu realizacji zadan oraz obszary wymagajgce wsparcia.

C. Formutuje informacje zwrotne wspierajgce poprawe jakosci i terminowosci realizacji
zadan.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Analiza scenariusza sytuacji zespotowej polegajgca na ocenie postepu realizacji
zadan przez cztonkdw zespotu.

Ad. B. Zadanie polegajace na wskazaniu obszaréw wymagajacych wsparcia na podstawie
informacji o przebiegu realizacji zadan.

Ad. C. Studium przypadku polegajgce na opracowaniu informacji zwrotnej dla cztonka
zespotu dotyczacej realizacji powierzonych zadan.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom umiejetnosci: Udziela informacji zwrotnej pozytywnej i
negatywnej zgodnie z modelem ukierunkowanym na rozwdéj pracownika.

Kryteria weryfikacji:
A. Rozpoznaje sytuacje wymagajgce udzielenia informacji zwrotnej pracownikowi.

B. Dobiera sposdb udzielenia informacji zwrotnej adekwatny do sytuacji i potrzeb
pracownika.

C. Formutuje komunikaty informacji zwrotnej wspierajgce rozwdj kompetencji
pracownika.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z zasadami udzielania informacji
zwrotnej w zarzadzaniu zespotem.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na okresleniu sposobu udzielenia informacji
zwrotnej w przedstawionej sytuacji zarzadcze;j.

Ad. C. Symulacja rozmowy z pracownikiem polegajgca na udzieleniu informacji zwrotnej
ukierunkowanej na rozwdj.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom umiejetnosci: Motywuje pracownikéw do realizacji celow
sprzedazowych i organizacyjnych.

Kryteria weryfikacji:

A. Okresla cele zespotu wynikajgce z celéw sprzedazowych i organizacyjnych
przedsiebiorstwa.

B. Dobiera metody motywowania pracownikéw adekwatne do charakteru zadan oraz
potrzeb zespotu.
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C. Stosuje dziatania motywujgce wspierajgce zaangazowanie pracownikéw w realizacje
celédw zespotu.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Zadanie polegajgce na okresleniu celéw zespotu w przedstawionej sytuacji
organizacyjnej.

Ad. B. Studium przypadku polegajace na doborze metod motywowania pracownikéw w
okreslonej sytuacji zespotowej.

Ad. C. Symulacja sytuacji zarzgdczej polegajgca na zastosowaniu dziatan motywujacych
wobec cztonkdw zespotu.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom umiejetnosci: Wspiera zesp6t w adaptacji do zmian i
wdrazania nowych narzedzi, proceséw i technologii.

Kryteria weryfikacji:

A. Identyfikuje zmiany technologiczne lub organizacyjne wptywajgce na sposéb pracy
zespotu.

B. Dobiera dziatania wspierajgce pracownikéw w procesie adaptacji do nowych narzedzi,
procesow i technologii.

C. Koordynuje dziatania zespotu zwigzane z wdrazaniem nowych rozwigzan w organizacji
pracy.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z adaptacjg do zmian
technologicznych w srodowisku pracy cyfrowe;j.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji wdrazania nowych narzedzi lub
procesow w zespole.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaplanowaniu dziata wspierajacych zespdt w adaptacji do
zmian technologicznych lub organizacyjnych.

Efekt uczenia sie nr 1 - poziom kompetencji spotecznych: Wykazuje odpowiedzialnos¢ za
wyniki pracy zespotu oraz realizacje celow organizacji.

Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie odpowiedzialnosci za rezultaty pracy zespotu w realizacji celéw
organizacji.

B. Wykazuje gotowos$¢ do podejmowania dziatan wspierajgcych terminowsg i jako$ciowg
realizacje zadan zespotu.
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C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce osigganiu wspdlnych celéw i poprawie wynikdw pracy
zespotu.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia odpowiedzialnosci lidera za
wyniki pracy zespotu.

Ad. B. Analiza sytuacji organizacyjnej polegajgca na wskazaniu dziatan wspierajgcych
realizacje celdow zespotu.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu sposobu dziatania w sytuacji wymagajacej
poprawy wynikéw pracy zespotu.
Efekt uczenia sie nr 2 - poziom kompetencji spotecznych: Dba o przejrzystos¢ komunikacji
oraz budowanie zaufania w zespole cyfrowym.
Kryteria weryfikacji:

A. Uwzglednia znaczenie przejrzystej komunikacji w budowaniu wspétpracy w zespole
cyfrowym.

B. Wykazuje gotowos¢ do przekazywania informacji w sposdb jasny i sprzyjajgcy
budowaniu zaufania w zespole.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce utrzymaniu otwartej i partnerskiej komunikacji
pomiedzy cztonkami zespotu.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia jasnej komunikacji w pracy
zespotu cyfrowego.

Ad. B. Analiza sytuacji zespotowej polegajgca na wskazaniu sposobéw budowania zaufania
poprzez komunikacje.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych przejrzysta
komunikacje w zespole online.

Efekt uczenia sie nr 3 - poziom kompetencji spotecznych: Wspiera wspétprace,
zaangazowanie i kulture uczenia sie w zespole.

Kryteria weryfikacji:
A. Uwzglednia znaczenie wspdtpracy i wymiany wiedzy dla efektywnosci pracy zespotu.

B. Wykazuje gotowos¢ do wspierania zaangazowania cztonkdw zespotu w realizacje
wspolnych celéw.

C. Podejmuje dziatania sprzyjajgce rozwijaniu kultury uczenia sie i doskonalenia w
zespole.
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Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Studium przypadku polegajace na ocenie znaczenia wspotpracy i uczenia sie w
pracy zespotowej.

Ad. B. Analiza sytuacji zespotowej polegajgca na wskazaniu dziatan zwiekszajacych
zaangazowanie pracownikow.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych rozwéj kompetencji i
kulture uczenia sie w zespole.

Efekt uczenia sie nr 4 - poziom kompetencji spotecznych: Jest otwarty na dialog oraz
potrzeby rozwojowe pracownikow.

Kryteria weryfikacji:
A. Wyjasnia znaczenie prowadzenia dialogu z pracownikami w zarzadzaniu zespotem.

B. Wskazuje przyktady dziatan umozliwiajacych rozpoznanie potrzeb rozwojowych
pracownikéw.

C. Opisuje sposéb prowadzenia rozméw wspierajgcych rozwdéj kompetencji cztonkdéw
zespotu.
Propozycje metod walidacji:
Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z komunikacjg lidera z zespotem.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji wymagajgcej rozpoznania
potrzeb rozwojowych pracownika.

Ad. C. Symulacja rozmowy z pracownikiem dotyczacej jego rozwoju zawodowego i
oczekiwan wobec pracy.

Efekt uczenia sie nr 5 - poziom kompetencji spotecznych: Wspiera rozwéj kompetencji i
samodzielnos¢ cztonkéw zespotu.
Kryteria weryfikacji:

A. Woyjasnia znaczenie rozwijania kompetencji pracownikow dla efektywnosci pracy
zespotu.

B. Wskazuje dziatania wspierajgce rozwdj kompetencji i samodzielnos¢ cztonkow
zespotu.

C. Opisuje sposdb wspierania pracownikéw w doskonaleniu ich umiejetnosci
zawodowych.
Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujacy zagadnienia zwigzane z rozwojem kompetencji
pracownikdéw w organizacji.
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Ad. B. Studium przypadku polegajace na analizie sytuacji wymagajgcej wsparcia rozwoju
kompetencji pracownika.

Ad. C. Zadanie polegajgce na zaproponowaniu dziatan wspierajgcych rozwoj i
samodzielnos¢ cztonkdw zespotu.

Efekt uczenia sie nr 6 - poziom kompetencji spotecznych: Ksztattuje kulture wspétpracy,
odpowiedzialnosci i orientacji na cele organizacji.

Kryteria weryfikacji:

A. Woyijasnia znaczenie kultury wspoétpracy i odpowiedzialnosci w realizacji celéw
organizacji.

B. Wskazuje przyktady dziatan sprzyjajacych budowaniu kultury wspdtpracy w zespole.
C. Opisuje sposéb wzmacniania orientacji zespotu na realizacje celdw organizacyjnych.

Propozycje metod walidacji:

Ad. A. Test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zwigzane z kulturg organizacyjng i wspotpraca
zespotowa.

Ad. B. Studium przypadku polegajgce na analizie sytuacji wymagajgcej budowania
wspotpracy w zespole.

Ad. C. Zadanie polegajace na zaproponowaniu dziatarn wzmacniajgcych orientacje zespotu
na cele organizacji.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji (liczba oséb)
1000 osdb

Najwiekszy niedobdr kompetencji w zakresie zarzadzania zespotem oraz przywddztwa w
Srodowisku cyfrowym obserwuje sie w wojewddztwach mazowieckim, wielkopolskim,
dolnoslgskim, matopolskim oraz slagskim, gdzie koncentruje sie najwieksza liczba
przedsiebiorstw prowadzgcych sprzedaz internetowg oraz zespotéw realizujgcych procesy
sprzedazy, marketingu i obstugi klienta w modelu zdalnym i hybrydowym.

Deficyt tych kompetencji wynika z rosngcego zapotrzebowania na lideréw zdolnych do
koordynowania pracy zespotdw dziatajgcych w srodowisku cyfrowym, zarzgdzania zmiang
technologiczng oraz budowania zaangazowania pracownikéw w dynamicznie
rozwijajgcych sie przedsiebiorstwach e-commerce. Wysokie zapotrzebowanie na te
kompetencje wystepuje rowniez w wojewddztwach pomorskim i tddzkim, gdzie
dynamicznie rozwija sie sektor handlu elektronicznego, marketingu internetowego oraz
ustug cyfrowych.

Zrédta: (1) Gemius, Polskie Badania Internetu, IAB Polska, Akademia Leona Kozmiriskiego,
E-commerce w Polsce 2025, Warszawa 2025. (2) IAB Polska, Raport Strategiczny Internet
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2024/2025, Warszawa 2025. (3) Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Uniwersytet
Jagiellonski, Bilans Kapitatu Ludzkiego 2022/2021 — Raport z badania pracodawcéw.
Powrdt do rzeczywistosci? Drugi rok pandemii oczami polskich firm, Warszawa 2022. (4)
Izba Gospodarki Elektronicznej, Odpowiedzialny e-commerce 2024, Warszawa 2024. (5)
Gtéwny Urzad Statystyczny, Spoteczenstwo informacyjne w Polsce w 2024 r., Warszawa
2024.

Ustuga rozwojowa wspierajgca zdobycie kompetencji/kwalifikacji
Standard ustugi:

Ustuga rozwojowa w BUR moze przyjmowaé forme ustugi szkoleniowej (stacjonarnej,
zdalnej w czasie rzeczywistym) lub ustugi doradczej (coaching, mentoring). Ustuga
doradcza z celem edukacyjnym (coaching, mentoring) moze by¢é prowadzony w formule 1
doradca i 1 uczestnik, ustuga stacjonarna lub zdalna w czasie rzeczywistym. Ustuga
powinna umozliwia¢ osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia sie oraz obejmowac
element weryfikacji kompetencji uczestnikéw.

Koszt ustugi szkoleniowej — 350 zt/godzina zegarowa za osobe.
Koszt ustugi typu coaching lub mentoring — 1200 zt/godzina zegarowa za osobe.

Koszt ustugi obejmuje réwniez walidacje efektéw uczenia sie. Walidacja moze polegaé na
tescie wiedzy z zakresu zarzadzania zespotem w srodowisku cyfrowym, analizie studium
przypadku dotyczgcego organizacji pracy zespotu zdalnego lub hybrydowego, zadaniu
praktycznym polegajacym na zaplanowaniu pracy zespotu z wykorzystaniem narzedzi
cyfrowych lub ocenie sposobu delegowania zadan i udzielania informacji zwrotnej w
symulowanej sytuacji zarzadcze;j.

Ustuga powinna obejmowaé czes$¢ teoretyczng oraz warsztatowg umozliwiajgca
uczestnikom rozwijanie umiejetnosci planowania pracy zespotu, delegowania zadan oraz
zarzgdzania wspotpracg w Srodowisku cyfrowym.

Warunki w zakresie kompetencji oséb przystepujacych do ustugi:

Uczestnicy ustugi powinni posiadac podstawowgq znajomos¢ korzystania z narzedzi
cyfrowych oraz Internetu. Wskazane jest doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy,
marketingu, obstugi klienta lub zarzgdzania zespotem. Uczestnicy powinni wykazywac
motywacje do rozwijania kompetencji w zakresie zarzadzania zespotem oraz organizacji
pracy w Srodowisku cyfrowym.

Maksymalna liczebnos¢ grupy szkoleniowej:
Maksymalna liczba osdb w ustudze - 18, a minimalna liczba oséb w ustudze - 6.
Minimalny czas trwania ustugi:

16 godzin zegarowych — ustuga szkoleniowa.
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coaching i mentoring - rekomendowana minimalna liczba spotkan 6 x 60 minut
zegarowych/osoba.

Zaproponowany czas umozliwia realizacje petnego zakresu programu szkolenia,
zachowanie wtasciwych proporcji miedzy czescig teoretyczng a praktyczng szkolenia,
zapewnia uczestnikom mozliwos$é przeéwiczenia zdobytej wiedzy w kontekscie
rzeczywistych sytuacji biznesowych oraz osiggniecie zaktadanych efektéw uczenia.

Minimalne wymagania w zakresie zasobow:

Projektujgc standard ustugi nalezy uwzglednic rézne potrzeby przedsiebiorcow i
pracownikéw biorgcych udziat w szkoleniu.

e W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiadac dostep
do komputera lub urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu umozliwiajgcego
wykonywanie ¢wiczen praktycznych.

e Sala szkoleniowa powinna byé wyposazona w sprzet multimedialny umozliwiajgcy
prowadzenie prezentacji oraz prace warsztatowg uczestnikow.

e Uczestnicy powinni mie¢ dostep do narzedzi wspierajgcych komunikacje i
organizacje pracy zespotowej w srodowisku cyfrowym (np. komunikatory, systemy
zarzadzania projektami).

e  Materiaty dydaktyczne powinny obejmowa¢ studia przypadkdéw dotyczgce
zarzadzania zespotami zdalnymi i hybrydowymi.

Wymagania w zakresie kompetencji trenera:

Trener/doradca powinien spetniaé¢ warunki w zakresie realizacji ustugi okreslone w
Rozporzadzeniu Ministra Funduszy i Polityki Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w
sprawie rejestru podmiotow swiadczacych ustugi rozwojowe (Dz.U.2023.1686) oraz
dodatkowo powinien posiadac:

e Doswiadczenie w zakresie realizacji ustug rozwojowych: minimum 160 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu ustugi rozwojowej (szkolenia/ coaching/ mentoring)
o podobnej tematyce, nabyte w ostatnich 5 latach, lub

e Doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi: minimum 2 lata doswiadczenia
zawodowego w obszarze handlu, marketingu, zarzagdzania lub e-commerce, nabyte
w ostatnich 5 latach, lub

e Kwalifikacje: wyksztatcenie wyzsze lub kwalifikacje zawodowe w obszarze handlu,
marketingu, zarzadzania, e-commerce lub pokrewnych dziedzin nabyte w ciggu
ostatnich 5 lat.
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Sposob oraz metody realizacji ustugi:

Ustuga rozwojowa moze by¢ realizowana w formie stacjonarnej, zdalnej w czasie
rzeczywistym lub hybrydowej. W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej powinna
by¢ ona prowadzona zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ)
obowigzujgcym w Bazie Ustug Rozwojowych.

Ustuga powinna by¢ realizowana w formule 20% teorii i 80% warsztatéw, z
wykorzystaniem metod aktywizujgcych uczestnikéw tj. wyktad interaktywny, analiza
studidw przypadkow (case study), ¢wiczenia praktyczne indywidualne lub zespotowe,
symulacje dziatan marketingowych i sprzedazowych, analiza danych marketingowych i
sprzedazowych, dyskusja moderowana oraz burza mézgow, instruktaz i demonstracja
narzedzi marketingu cyfrowego, quizy i testy wiedzy.

Metody te umozliwiajg uczestnikom rozwijanie kompetencji w zakresie organizowania
pracy zespotu, delegowania zadan oraz zarzadzania wspoétpracg w srodowisku
cyfrowym.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Ustuga rozwojowa skierowana jest do osdb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w
zakresie zarzadzania zespotem w Srodowisku cyfrowym, w szczegdlnosci do:

e menedzerdéw i lideréw zespotéw pracujgcych w obszarze sprzedazy internetowe;j i
marketingu cyfrowego,

e wiascicieli sklepdw internetowych oraz przedsiebiorstw prowadzacych sprzedaz
online,

e specjalistow e-commerce odpowiedzialnych za koordynacje pracy zespotéw
projektowych,

e 0s6b przygotowujacych sie do petnienia funkcji kierowniczych w srodowisku
cyfrowym, tj. wszystkie grupy menadzerskie (niski, sredni i najwyzszy szczebel
menadzerski, szczegblnie z obszaréw: sprzedazy, e-commerce, marketingu i obstugi
klienta).

e 0sbb zainteresowanych rozwijaniem kompetencji w zakresie zarzgdzania zespotem i
organizacji pracy w $rodowisku online, np. Koordynator sprzedazy chcacy
awansowac na stanowisko Kierownika sprzedazy, Kierownik marketingu na
Dyrektora itp..

Dodatkowe uwagi

Nie dotyczy.
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