UNIWERSYTET WSB . vozesnici
“ MERITO POZNAN e ankows

E-commerce Academy

STUDIA PODYPLOMOWE

Sposoéb realizacji: Online
Obszar studiow: Innowacje i nowoczesne technologie ¢ Marketing i sprzedaz
Cechy: Od pazdziernika ¢ Polski
Miasto: Poznan
To kierunek dla osdb, ktore:
» chca zdoby¢ praktyczne kompetencje i zaczg¢ kariere w nowoczesnej sprzedazy online,
» rozwijajg biznes w internecie i szukajg sprawdzonych narzedzi do zwiekszenia sprzedazy,
» pracuja w sprzedazy tradycyjnej i chcg pewnie wejs¢ w Swiat e-commerce,
» dziatajg w marketingu, logistyce lub komunikacji i chcg poszerzy¢ swoje kompetencje,

» Swiadomie budujg swoja Sciezke zawodowg i chcg wzmocnic¢ obszary wtasnej efektywnosci
sprzedazowe;.



5 92%

bezptatnych szkolen uczestnikow poleca studia podyplomowe
realizowanych online )
Zrodto: ,Badanie satysfakcji ze studiéw 2025".

Microsoft 365 9 1%

Nasi uczestnicy otrzymuja darmowa licencje pracodawcéw ocenia bardzo dobrze lub
A1l, ktéra obejmuje popularne aplikacje, takie jak  dobrze

Outlook, Teams, Word, PowerPoint, Excel, Wspé{prace Z naszymi uniwersytetami
OneNote, SharePoint, Sway i Forms.

Zrédto: "Badanie opinii pracodawcéw, 2024".

Networking i rozwdj kompetencji Kadra ztozona z praktykow
Studia rozwijajg kompetencje niezaleznie od Zajecia prowadzg eksperci i pasjonaci swojej
doswiadczenia. Dzieki interaktywnym dziedziny, ktérzy majg realne doswiadczenie.

zajeciom i wymianie doswiadczen z innymi
zyskasz wiedze, umiejetnosci i cenne kontakty.

Praktyczny charakter studiow:

m na zajeciach dominuja warsztaty, ¢wiczenia i case studies,
m prace projektowe przygotowywane sg zespotowo.

Program studiow

8 180 12 2

Liczba miesiecy nauki Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba semestréow
Sesja integracyjna (8 godz.)

= Integracja z grupa; wejscie w interakcje z pozostatymi stuchaczami
= Autoprezentacja stuchaczy
= Team building - warsztaty |

= Team building - warsztaty Il
Trendy e-commerce (4 godz.)

» Przeglad kluczowych trendéw we wspotczesnej sprzedazy
= Trendy przysztosci w e-commerce

= Kontrowersje i szanse
Digital business - strategie i modele (8 godz.)

= Strategia e-biznesu (misja firmy, cele strategiczne, USP, modele pozycjonowania, propozycja
wartosci)

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umowy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 2/11
miedzy Uniwersytetem WSB Merito w Poznaniu, studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Modele e-biznesu (wykaz modeli wg réznych metodologii, wybér odpowiedniego modelu, sprzedaz
wielokanatowa, analiza kosztowa)

Analiza otoczenia biznesowego (analiza rynku i konkurencji, analiza grupy docelowej, segmentacja
konsumentdw)

Strategie sprzedazy (strategie cenowe, programy lojalnoSciowe, personalizacja oferty, cross- i up-
selling, rabaty progowe i kumulacyjne, marketing automation)

Warsztaty - e-biznes plan (opracowanie strategii dla e-biznesu na podstawie szablonu modelu
biznesowego)

Digital marketing - strategie i modele (8 godz.)

Aktualne i antycypowane trendy e-marketingu

Zrozumienie roli i dziatania strategii marketingowej w e-commerce
Budowanie strategii marketingowej opartej o lejki sprzedazowe

Elementy sktadowe strategii e-marketingowej oraz ich wptyw na konwersje
Narzedzia marketingu internetowego wspierajgce strategie sprzedazy
Metody i narzedzia prowadzenia analiz konkurencji

Mapowanie sciezki klientéw w budowaniu strategii marketingowej

Systemy CMS - budowa sklepu i strony internetowej (8 godz.)

rodowisko technologiczne w obszarze e-commerce
Podstawy projektowania serwiséw e-commerce w podejsciu Customer Centered Design

User Experience, Customer Experience, Holistic Customer Experience - wzajemne powigzania i
zaleznosci

Podstawy zarzgdzania markg e-commerce w srodowisku omnichannelowym
Proces projektowania oraz wytwarzania oprogramowania w modelu Agile Project Management
Narzedzia wspomagajace projektowanie serwiséw internetowych

Poznanie i zrozumienie dziatania najbardziej popularnych platform sklepowych (silnikéw e-
commerce)

Zaleznosci pomiedzy technologig a mozliwoSciami skalowania biznesu z wykorzystaniem
platformy e-commerce

Poznanie i zrozumienie dziatania rozwigzan technologicznych wspierajacych sprzedaz w internecie
(systemy ERP / MES, systemy marketing automation, marketplace, serwisy dedykowane)

Zaleznosci pomiedzy technologia, CX oraz marketingiem w e-commerce
Kluczowe KPI w e-commerce

Podstawowe metody pozyskiwania oraz obrébki danych analitycznych na potrzeby dziatan e-
commerce

Conversion Rate Optimization (CRO) (8 godz.)

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umowy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 3/11
miedzy Uniwersytetem WSB Merito w Poznaniu, studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Istota Conversion Rate Optimization (CRO)

Proces warsztatowy w zakresie projektowania serwiséw e-commerce (Discovery Workshop)
Metody zbierania i analizy danych na potrzeby optymalizacji konwersji w e-commerce
Psychologia dziatah uzytkownika w ramach platformy e-commerce

Metody i systemy umozliwiajace prowadzenie dziatan analitycznych w ramach e-commerce
Istota Design Systemu i jego wptyw na optymalizacje konwersji w e-commerce

Holistic Customer Experience w e-commerce. Podsumowanie

User experience (UX) w e-commerce (8 godz.)

Rodzaje zachowah uzytkownikdw w sieci

Znaczenie lojalnosci i powracalnosci klienta w budowie oraz projektowaniu strategii e-commerce
Profilowanie i targetowanie na podstawie danych. Metody i podejscia do profilowania odbiorcow
Budowa Customer Journey Map. Narzedzia

Marketing Automation - scenariusze wptywajace na budowanie lojalnosci klienta

Pojecie persony. Skuteczne narzedzia do tworzenia person

Storytelling w e-commerce (8 godz.)

Budowanie historii
Rola emocji w storytellingu

Historie, ktére sprzedaja

Content marketing w e-commerce (8 godz.)

Znaczenie wspoétczesnego content marketingu w dziataniach e-marketingowych

Narzedzia wykorzystywane w content marketingu. Zasady dziatania i mozliwosci praktycznego
wykorzystania

Specyfika percepcji tresci znajdujgcych sie w sieci i jej wptyw na dziatania content marketingowe
Proces budowania wizerunku na drodze content marketingu

Warsztat budowy contentu (przygotowanie contentu i jego dystrybucji oraz zaznajomienie z
narzedziami pozwalajacymi zdefiniowac potrzeby i zainteresowania odbiorcéw tresci oraz
optymalizujgcymi proces tworzenia tresci)

Metody ewaluacji i KPI pozwalajgce mierzy¢ efektywnos¢ dziatan prowadzonych za pomocg
content marketingu

Podmiotowos¢ internauty i znaczenie personalizacji tresci

LinkedIn Marketing & Social Selling (8 godz.)

LinkedIn Marketing
Social Selling - koncepcja i narzedzia

Marka osobista i firmowa na Linkedin

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umowy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 4/11
miedzy Uniwersytetem WSB Merito w Poznaniu, studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Efektywna sie¢ kontaktéw na Linkedin

= Aktywnos$¢ na Linkedin
SEO i SEM - organiczne i ptatne dziatania promocyjne (8 godz.)

= Co to jest SEO?
= Co to jest SEM?

Ustugi SEO i SEM - podstawowe réznice i kryteria wyboru

Marketing SEO - istota stéw kluczowych

= Content marketing w ustugach SEO i SEM

Link building w marketingu SEO

= Audyt SEO/SEM
Warsztaty Google Ads (przygotowanie do certyfikacji) (8 godz.)

= Wprowadzenie do Google Ads

= Reklama w sieci wyszukiwania

= Reklama w sieci reklamowej

= Reklama produktowa

= Reklama wideo

= Kampania Performance Max

= Pozostate kampanie Google Ads

= SEO - Promocja witryny w organicznych wynikach wyszukiwania

= Dodatkowe narzedzia
Inbound marketing w e-commerce (8 godz.)

= Pojecie landing page
= Rdznice miedzy klasyczng strong internetowa a landing page’em

= Elementy struktury landing page
Omnichannel & Cross-border (8 godz.)

= Aktualne trendy w tworzeniu segmentacji klientéw - personalizacja czy segmentacja?

Kto jest/bedzie omnikanatowym klientem danego przedsiebiorstwa?

= Kanaty komunikacji i kryteria podejmowania decyzji jak dana firma bedzie sie komunikowa¢

Dotarcie do informacji z jakich kanatéw sprzedazy korzystajg klienci omnikanatowi

= Charakterystyka rynku sprzedazy transgranicznej (Cross-border)

Przestanki decydujgce o uruchomieniu internetowego kanatu sprzedazy za granica

Kryteria wyboru rynku e-eksportowego

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umowy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 5/11
miedzy Uniwersytetem WSB Merito w Poznaniu, studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Grupa docelowa i potencjalni klienci Cross-border

= Dotarcie do klientéw na réznych rynkach z uwzglednieniem znajomosci zachowan w Internecie,
przyktady: Niemcy, Francja, Wegry, Rumunia, Czechy, Ukraina, Wtochy, Holandia oraz Hiszpania

= Budowanie strategii rozwoju e-eksportu
Sprzedaz na market place - warsztaty Allegro (8 godz.)

= Allegro - co wyrdznia go na tle innych platform sprzedazowych?

= Formalne wymogi wejscia na Allegro

Obstuga serwisu
= Content marketing, czyli budowanie profesjonalnego wizerunku sprzedawcy na Allegro
= Pozycjonowanie na Allegro

= Funkcjonowanie e-commerce w Polsce i za granica w oparciu o doswiadczenia uzytkownikéw i
ekonomie behawioralng (na przyktadzie Allegro)
Wdrozenie i integracja e-commerce (8 godz.)

= Sktadowe kosztu wdrozenia sklepu internetowego

= Przygotowanie briefu

= Wady i zalety SaaS / open source / systemdédw dedykowanych
= Sposoby integracji pomiedzy systemami

= Najczestsze schematy potgczen i proceséw w e-commerce
Warsztaty automatyzacji marketingu i obstugi klienta SALESmanago (8 godz.)

= Pojecie marketing automation

= Rola automatyzacji i sztucznej inteligencji we wsparciu sprzedazy
= Marketing automation, a mechanizmy sprzedazowe

» Marketing automation, a wartos¢ z punktu widzenia klienta

= Wyrdzniki sukcesu” - co stanowi przewage w rozwigzaniach user oriented, usabillity, customer
experience

= Trendy we wspotczesnych kampaniach marketing automation

» Analiza kampanii marketing automation prowadzonych za posrednictwem narzedzia
SALESmanago. Case studies
Supply Chain Management (SCM) w e-commerce (8 godz.)

= Proces logistyczny: przeptyw towardéw, pracy, danych, wartosci
= Nowoczesne podejscie do Supply Chain Management

= Podmioty procesu logistycznego

Technologie i oprogramowanie
= Najczestsze btedy
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umowy w

rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 6/11
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Ptatnosci w e-commerce (8 godz.)
= Rodzaje ptatnosci w e-commerce
= Systemy ptatnosci w e-commerce - poréwnanie

= Bramki ptatnosci
Prawo w e-commerce (8 godz.)

= Witasnos¢ intelektualna w internecie
= Dyrektywa Omnibus
= Formy prezentowania i oferowania ustug w internecie

= Regulaminy Swiadczenia ustug drogg elektroniczng (w tym sklepdw internetowych), polityk
prywatnosci, polityk bezpieczenstwa, informacji o cookies

= Wzory zgdéd i klauzul dotyczacych ochrony danych osobowych
= Wzory formularzy reklamacji i odstgpienia od umowy zawartej na odlegtos¢
= Wzory pouczeh o prawie konsumenta do odstgpienia od umowy zawartej na odlegtos¢

= Formutowanie checkboxdéw
Warsztaty sprzedazowe BizSpace (4 godz.)

= Integralne funkcjonalnosci CRM

= Wyszukiwanie potencjalnych Klientéw z wykorzystaniem sztucznej inteligencji (Al)
= Ocena potencjatu rynku za pomoca BizSpace

= BizSpace - generowanie leadéw sprzedazowych

= Generowanie baz z potencjalnymi klientami na podstawie sales suggestions
Modele subskrybcji cyfrowych w e-commerce (8 godz.)

= Netflix, Spotify, The New York Times - chwilowy zachwyt czy najlepszy model biznesowy?
= Sprzedaz subskrypcyjna jako model biznesowy

= Charakterystyka sprzedazy subskrypcyjnej

= Dlaczego klienci wybierajg subskrypcje?

= Sprzedaz subskrypcyjna czy model lojalnoSciowy?

= Sprzedaz subskrypcyjna w Polsce i na Swiecie

= Trendy w sprzedazy subskrypcyjne;j

= Nowoczesne technologie w sprzedazy abonamentowej

= Sprzedaz subskrypcyjna w ustugach cyfrowych (platformy streamingowe i prenumeraty)

= Case studies - Netflix, Spotify, The New York Times, GW
Dobre praktyki w-commerce (8 godz.)

= Props
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umowy w
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E-commerce w biznesie (2 godz.)

= E-commerce w biznesie
Seminarium dyplomowe (2 godz.)

= Konsultacje projektowe
Forma zaliczenia

= Testy wiedzy po | semestrze

= Praca dyplomowa w formie projektu grupowego

= Egzamin koncowy w formie obrony projektu grupowego

Warunki przyjecia

Aby zostac uczestnikiem studiow
podyplomowych na Uniwersytecie WSB
Merito, nalezy:

= mie¢ ukonczone studia licencjackie,
inzynierskie lub magisterskie,

= ztozy¢ komplet dokumentéw i spetni¢ wymogi
rekrutacyjne,

= 0 przyjeciu decyduje kolejnos¢ zgtoszen.
Dowiedz sie wiecej

Czego sie nauczysz

Mozliwosci dofinansowania

= Pierwsi zyskuja najwiecej! Im szybciej sie
zapiszesz, z tym wiekszej znizki skorzystasz.

= Oferujemy specjalne, wieksze znizki dla
naszych absolwentoéw.

» Mozesz skorzystac z dofinansowania z Bazy
Ustug Rozwojowych.

* Funkcjonuje u nas Program Polecen.

* Pracodawca moze dofinansowac¢ Ci studia,
otrzymujgc dodatkowg znizke w ramach
Programu Firma.

» Warto sprawdzi¢ mozliwosci dofinansowania z
KFS.

Dowiedz sie wiecej

= Zbudujesz i zoptymalizujesz sklep internetowy, korzystajgc z popularnych platform e-commerce.

= Opracujesz skuteczng strategie marketingowg, wykorzystujac narzedzia SEO, SEM i content

marketing.

* Poznasz techniki automatyzacji sprzedazy i obstugi klienta z uzyciem systeméw CRM i

marketing automation.

= Zrozumiesz procesy logistyczne i ptatnosci w e-commerce, co pozwoli na efektywne

zarzgdzanie operacjami.

= Zdobedziesz praktyczne umiejetnosci w zakresie analizy danych i optymalizacji konwers;ji

(CRO).

* Przygotujesz sie do uzyskania certyfikatéw Google Ads, SalesManago i Landingi.com,

zwiekszajac swoja konkurencyjnos¢ na rynku.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umowy w

rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 8/11
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http://www.merito.pl/poznan/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/zasady-rekrutacji
http://www.merito.pl/poznan/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/znizki-i-dofinansowania

Ceny

Dla Kandydatéw

1 rok
iLo=ie 5270 zt 6150-2(1 x 5270 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 5210zt
2 rat 2725 zt 31652H(2 x 2725 1)
y Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 2695zt
10 rat 562 zt 650-2(10 x 562 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 556zt
12 rat 481 zt 5552+-(12 x 481 zt)

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 476zt

Dla naszych absolwentow

1 rok
1 rata 4870 zt 6150-2(1 x 4870 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 4810zt
2 rat 2525 zt 31652H(2 x 2525 1)
y Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 2495zt
10 rat 522 zt 650-2-(10 x 522 zt)
Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 516zt
12 rat 448 zt 555-2+(12 x 448 z1)

Najnizsza cena z ostatnich 30 dni: 443zt

W oparciu o art. 80 ust. 3 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce uczelnia raz w roku akademickim zwieksza
wysokos$¢ czesnego okreslonego w § 3 ust. 1 Umowy o wskaznik réwny wskaznikowi wzrostu cen towardw i ustug konsumpcyjnych za rok
kalendarzowy poprzedzajacy rok, w ktérym dokonuje sie waloryzacji, ogtoszony przez Prezesa Gtéwnego Urzedu Statystycznego, tgcznie nie
wiecej niz 0 30 % do czasu ukonczenia studiéw okreslonych w Umowie.

Wyktadowcy

mgr Edyta Winkel-Stachowiak

= Ekspertka w dziedzinie e-commerce, marketplace oraz marketingu internetowego, z wieloletnim
doswiadczeniem w zarzgdzaniu projektami i doradztwie strategicznym.

= W 2022 roku zostata uhonorowana tytutem ,Dyrektor Roku e-commerce” w kategorii Dom i Ogréd.
Jest takze laureatka prestizowych nagréd branzowych- ,,E-commerce Polska Awards” oraz wielu
innych.

= Autorka licznych publikacji w renomowanych czasopismach branzowych. Jej artykuty poruszaja
kluczowe aspekty budowania marki i strategii sprzedazy w Srodowisku cyfrowym.

= Jako szkoleniowiec i konsultantka wspiera przedsiebiorstwa w optymalizacji proceséw
sprzedazowych oraz wdrazaniu innowacyjnych rozwigzah w obszarze handlu elektronicznego.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umowy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 9/11
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Grzegorz Skorupski

Grzegorz Skorupski interesuje sie zarzadzaniem w srodowisku wirtualnym, marketingiem
cyfrowym oraz wykorzystaniem narzedzi no-code i automatyzacji w budowaniu skalowalnych
proceséw marketingowych.

Doswiadczony ekspert w digital marketingu, od 2016 roku tworzacy i wdrazajacy strategie
marketingowe oraz lejki sprzedazowe, realizujgcy kampanie performance, marketing automation i
optymalizacje.

mgr Kacper Gruchot

Zawodowo zajmuje sie szkoleniem najwiekszych marek w zakresie sprzedazy, tworzenia strategii,
jak i analityki na platformach marketplace.

Ukonhczyt studia magisterskie na Wydziale Zarzadzania i Komunikacji Spotecznej Uniwersytetu
Jagiellonskiego w Krakowie oraz Wydziale Ekonomii i Finanséw Uniwersytetu Ekonomicznego we
Wroctawiu.

Odpowiada za rozwéj marek na platformach marketplace w krajach europejskich.

Dba o rozwéj kompetencji nowych pracownikéw oraz prowadzi projekty rozwojowe oparte o
specjalistyczng wiedze z zakresu sprzedazy na Allegro.

dr Krzysztof Stola

mgr

Specjalizuje sie w badaniach dotyczgcych strategii i modeli biznesowych.

Wrtasciciel i CEO spétek technologicznych dziatajgcych w obszarze eCommerce oraz automatyzacji
proceséw biznesowych.

Moderator warsztatéw Design Thinking

Pawet Jankowski

Team Leader SEO w agencji marketingowej z wieloletnim doswiadczeniem w pozycjonowaniu
sklepéw internetowych oraz serwiséw ustugowych.

W portfolio ma pozycjonowanie ponad 150 stron z réznych branz; koncentruje sie na wzroscie
ruchu organicznego oraz przychoddéw z wyszukiwarek.

Autor licznych publikacji eksperckich, poradnikéw oraz webinaréw przygotowywanych na potrzeby
materiatéw edukacyjnych.

Prowadzi szkolenia wewnetrzne i dla podmiotéw zewnetrznych; zrealizowat ponad 80 szkolen z
SEOQ, m.in. audyty techniczne, strategie contentowe oraz Al w SEO.
Robert Skowron

Zajmuje sie sprzedazg i marketingiem oraz kompleksowg obstugg klienta, taczac je z
nowoczesnymi technologiami i sztuczna inteligencja, ktére wspieraja rozwdj biznesu i budowanie
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relacji.

Doswiadczony ekspert we wdrazaniu nowoczesnych rozwigzah technologicznych. taczy wiedze
praktyczng z umiejetnoscia dostosowywania innowacji do potrzeb biznesu i organizacji, wspierajac
ich rozwdj.

Ekspert w zakresie lead generation i tworzenia landing pages. Praktyk sprzedazy inbound i
outbound, taczacy wiedze marketingowg z doSwiadczeniem biznesowym, wspierajgc rozwoj
proceséw sprzedazowych.

Posiada biegtos¢ we wdrazaniu nowoczesnych technologii oraz w sprzedazy. Specjalizuje sie w
automatyzacji i optymalizacji proceséw, wspierajac organizacje w zwiekszaniu efektywnosci
dziatania.

Michat Czajkowski

mgr

Jest wspotzatozycielem i CEO agencji Digispot, specjalizujgcej sie w optymalizacji konwersji (CRO),
testach A/B, UX/UI designie oraz analizie danych.

Jako Client Partner odpowiada za strategiczny rozwdj firmy oraz kontakt z kluczowymi klientami.

Michat regularnie dzieli sie wiedzg podczas webinaréw, warsztatéw i wydarzen branzowych, takich
jak Master E-commerce Hub, eCommerce Brunch Club oraz w podcastach (m.in. u Oskara
Lipinskiego).

Biegtos¢ w analizie danych, optymalizacji konwersji (CRO), projektowaniu eksperymentéw A/B i
wdrazaniu systeméw wspierajgcych decyzje oparte na danych.

Piotr Susz

Specjalizuje sie w optymalizacji projektéw logistycznych, projektowaniu zautomatyzowanych
magazynow i centréw logistycznych. Doradza i konsultuje w zakresie logistyki oraz tancuchéw
dostaw.

Wiasciciel firmy kosultingowej oraz wspétwiasciciel firm zajmujacych sie obstuga 3PL / 4PL oraz
spoétek technologicznych wdrazajacych rozwigzania oparte o Al w przemysle.

Organizator i prelegent szeregu konferencji logistycznych w Polsce. Autor przeszto 200 artykutéw
dotyczacych logistyki, intralogistyki, systeméw wynagradzania i premiowania.

Biegty w analizowaniu, projektowaniu 2D / 3D, symulacjach "digital twins", zarzadzaniu ztozonymi
portfelami projektéw, wyvenach logistycznych.
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