E-commerce Academy

- Kierunek - studia podyplomowe

Tradycyjne 2 semestry (ODIPAZDZIERNIKA

Opis kierunku

Studia odbywajqg sie w salach dydaktycznych.

W trakcie zjozdéw spotkasz sie z wyktadowcqg oraz pozostatymi uczestnikami osobiécie. W przypadku decyzji
Ministerstwa Edukaciji i Nauki o braku mozliwosci prowadzenia zajeé stacjonarnych, zajecia dydaktyczne bedq

prowadzone zdalnie.

Znajomos$é narzedzi i proceséw e-commerce zyskata szczegdlng wage w czasie pandemii. Wiekszo$¢ firm
zaktywizowata swojq aktywnoséé sprzedazowq w przestrzeni wirtualnej. Specjalisci ds. e-commerce zaczeli
intensywnie pogtebiaé¢ swojq wiedze, a specjaliéci ds. sprzedazy stacjonarnej — stali sie (przynajmniej w czesci)

specjalistami ds. e-commerce.

Osoby zajmujqgce sie e-sprzedazqg dostarczajqg organizacjom nowych mozliwoéci rozwoju, zapewniajg nowe
przestrzenie zbytu dla towardéw i ustug, kreatywnie wykorzystujg najnowoczesniejsze narzedzia wsparcia proceséw
sprzedazowych. Specjalista ds. e-commerce wspiera project managerdéw, wspdtpracuje z dziatami marketingu i

|”

logistyki. ,,The Wall Street Journal” okreélit eksperta od e-commerce zawodem terazniejszosci i jednq z najbardziej

znaczqcych perspektyw zawodowych na przysztosé.

Studia na kierunku ,,e-commerce academy” przygotowujq uczestnikdédw do pracy na stanowisku
specjalisty/kierownika ds. e-commerce. Systematyzujqg i pogtebiajg wiedze oraz pozwalajg na zdobycie praktycznych
kompetencji w obszarze e-commerce. Absolwenci kierunku w praktyce zawodowej znakomicie radzq sobie z ptatnym i
organicznym promowaniem treséci, tworzeniem kontentu, dywersyfikacjq portfela klientéw, automatyzacjq obstugi
klientéw, doborem i wdrazaniem odpowiedniego modelu logistycznego. Stowem — sq gotowi do profesjonalnego

wykonywania zawodu specjalisty ds. e-commerce.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Mozliwosé uzyskania bezptatnych certyfikatéw

Google Ads (podczas studiéw uczestnik bierze udziat w workshop przygotowujgcym do certyfikaciji, kazdy

uczestnik bedzie mégt przystqpié¢ do zaliczenia w dowolnym dla siebie czasie)

SalesManago (test po zajeciach, po zaliczeniu testu uczestnik otrzymuje certyfikat)

Landingi.com (po zajeciach uczestnik moze zapisaé sie na kurs na odpowiedniej stronie, zaliczyé ten kurs,

po zaliczeniu otrzymuje certyfikat)

W sprawach zwigzanych z rekrutacjg (np. ilosci dostepnych miejsc czy terminy skladania dokumentéw)

skontaktuj sie z naszym biurem rekrutacji, do ktérego kontakt uzyskasz na dole strony.

Jesli zainteresowat Cie ten kierunek i chcesz dowiedzieé sie wiecej w kwestiach merytorycznych (np. planu

zajeé czy programu studiéw) skontaktuj sie z nami bezposrednio - dsp@poznan.merito.pl

Korzysci?

Wszechstronna, nowoczesna i wdrazana wiedza, dzieki ktérej poznasz i zrozumiesz proces sprzedazy w e-

commerce

Umiejetnos$¢ tworzenia i implementaciji strategii e-commerce — od okreslenia strategii sprzedazowej, po

uzyskanie lojalnego klienta

Umiejetnos¢ doboru metod i narzedzi do przeprowadzenia proceséw e-commerce

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Zajecia prowadzone w zdecydowanej wiekszosci przez wybitnych praktykéw i ekspertéw zawodowo

dziatajgcych w obszarze e-commerce
Networking — mozliwo$¢ poznania wielu oséb z branzy

Udostepnienie stuchaczom konkretnych narzedzi wspomagajgcych sprzedaz

Praca dyplomowa w formie projektu rozwigzujgcego konkretny problem sprzedazowy
kujesz?
Co zyskujesz’

* Nauczysz sie korzystaé z©narzedzi i sprawdzonych©rozwigzan®praktycznych wspierajgcych sprzedaz

* Specjalistyczne warsztaty sprzedazowe oparte na konkretnych narzedziach

* Nauke w®nowoczesnych formach nauczania zorientowanego projektowo

* Realizacje®zadan®w zespotach problemowych z wykorzystaniem najnowszych narzedzi do komunikacji
i wspétpracy grupowej (stacjonarnej i online)

* Poznasz@najaktualniejszg teorie proceséw e-commerce, ktérq przetozysz na pragmatyke sprzedazowq i
biznesowq

* Mozliwo$¢ uzyskania bezptatnych certyfikatéw
Mozliwosc¢ uzyskania certyfikatow:

Google Ads (podczas studiéw uczestnik bierze udziat w workshop przygotowujgcym do certyfikacji, kazdy

uczestnik bedzie mégt przystqpié¢ do zaliczenia w dowolnym dla siebie czasie)
SalesManago (test po zajeciach, po zaliczeniu testu uczestnik otrzymuje certyfikat)

Landingi.com (po zajeciach uczestnik moze zapisaé sie na kurs na odpowiedniej stronie, zaliczyé ten kurs,

po zaliczeniu otrzymuje certyfikat)

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Dla kogo?

©OO®EOProgram studiéw jest adresowany do oséb zajmujgcych sie zawodowo sprzedazq, ktére chcq

profesjonalizowaé swojg wiedze i wzmocnié¢ umiejetnosci w obszarze nowoczesnego e-commerce.

Program studiéw kierowany jest w szczegdlnosci do:

pracownikéw, menedzeréw i dyrektoréw dziatéw e-commerce i sprzedazy tradycyjnej,
pracownikédw, menedzerdw i dyrektoréw dziatéw marketingu, komunikacji, logistyki,

o0sbb prowadzqcych sprzedaz (biznes) w internecie,

treneréw wewnqtrz organizacji zajmujqcych sie sprzedazq,
konsultantéw,

wszystkich oséb proaktywnie zarzgdzajgcych swojq karierg zawodowaq, pragngcych rozpoznaé i

wzmocni¢ obszary wtasnej efektywnosci sprzedazowe;j.

Co bedzie efektem ksztalcenia?

Wiedza

Holistyczna wiedza z zakresu e-commerce i marketingu internetowego

Prawidtowe postugiwanie sie siatkq poje¢ z zakresu e-commerce

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Znajomo$¢ najnowszych trendéw i barier rozwojowych w sprzedazy

Rozpoznawanie narzedzi wspierajgcych e-sprzedaz

Definiowanie najwazniejszych dylematéw zwigzanych z rozwojem e-commerce
Umiejetnosci

Tworzenie strategii biznesowej i marketingowej

Budowa sklepu internetowego i zarzqdzanie jego trescig

Stosowanie w praktyce narzedzi analitycznych zwigzanych ze sprzedazq

Aktywne korzystanie z najwiekszych marketplace

Bezplatne szkolenia

Uczestnikom naszych studiéw podyplomowych dajemy mozliwo$é uzyskania dodatkowych umiejetnosci przez
uczestnictwo w bezptatnych szkoleniach z réznych obszaréw, np. psychologii, biznesu, marketingu i nowych

technologii.

Szkolenia realizowane sq w Il semestrze. Szczegdtowe informacje przekazywane sq przez koordynatora kierunku.

Program studiéw

Program studiéw podyplomowych na kierunku e-commerce academy

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Liczba miesiecy nauki: Liczba godzin: 188 Liczba zjazdéw: 1k Liczba semestrow: 2
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Sesja integracyjna (8 godz.)

Integracja z grupq; wejscie w interakcje z pozostatymi stuchaczami

Autoprezentacja stuchaczy

Team building — warsztaty |

Team building — warsztaty |l

Trendy e-commerce (4 godz.)

Przeglad kluczowych trendéw we wspétczesnej 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)

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

konsumentéw)

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Strategie sprzedazy (strategie cenowe, programy lojalnoéciowe, 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 wspierajqce strategie sprzedazy

Metody i narzedzia prowadzenia analiz konkurencji

Mapowanie $ciezki klientéw w budowaniu strategii marketingowej

Systemy CMS. Budowa sklepu i strony internetowej (8 godz.)

Srodowisko 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

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Podstawy zarzgdzania markq e-commerce w §rodowisku omnichannelowym

Proces projektowania oraz wytwarzania oprogramowania w modelu Agile Project Management

Narzedzia wspomagajgce projektowanie serwiséw internetowych

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

Zaleznoéci pomiedzy technologiq a mozliwo$ciami skalowania biznesu z wykorzystaniem platformy e-

commerce

Poznanie i zrozumienie dziatania rozwiqzan technologicznych wspierajgcych sprzedaz w internecie

(systemy ERP / MES, systemy marketing automation, marketplace, serwisy dedykowane)

Zaleznoéci pomiedzy technologig, CX oraz marketingiem w e-commerce

Kluczowe KPI w e-commerce

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

Conversion Rate Optimization (CRO) (8 godz.)

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 dziatan uzytkownika w ramach platformy e-commerce

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Metody i systemy umozliwiajgce 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 zachowan uzytkownikéw 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 odbiorcéw

Budowa Customer Journey Map. Narzedzia

Marketing Automation — scenariusze wptywajgce 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 sprzedajq

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Content Marketing w e-commerce (8 godz.)

Znaczenie wspdtczesnego content marketingu w dziataniach e-marketingowych

Narzedzia wykorzystywane w content marketingu. Zasady dziatania i mozliwoéci 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
pozwalajgcymi zdefiniowaé potrzeby i zainteresowania odbiorcéw tresci oraz optymalizujgcymi proces

tworzenia tresci)

Metody ewaluaciji i KPI pozwalajgce mierzyé efektywnosé dziatan prowadzonych za pomocqg content

marketingu

Podmiotowo$¢ internauty i znaczenie personalizacji tresci

Linkedin Marketing©&©Social Selling (8 godz.)

LinkedIn Marketing®

Social Selling — koncepcja i narzedzia

Marka osobista i firmowa na Linkedin

Efektywna sie¢ kontaktéw na Linkedin

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Aktywno$é 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

Warsztat Google Ads (przygotowanie do certyfikacji) (8 godz.)

Wprowadzenie do Google Ads

Reklama w sieci wyszukiwania

Reklama w sieci reklamowej

Reklama produktowa

Reklama wideo

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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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

Réznice miedzy klasyczng strong internetowq a landing page’em

Elementy struktury landing page

Uzycie réznych typdw stron docelowych. Case studies

Testy A/B/x

Mikrokonwersja

Strona docelowa w procesie sprzedazy

Metody analizy danych oraz analizy rentownos$ci dziatai promocyjnych prowadzonych w oparciu o

strony docelowe

Omnichannel & Cross-border (8 godz.)

Aktualne trendy w tworzeniu segmentacji klientéw — personalizacja czy segmentacja?

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Kto jest/bedzie omnikanatowym klientem danego przedsiebiorstwa?

Kanaty komunikaciji i kryteria podejmowania decyzji jak dana firma bedzie sie komunikowaé

Dotarcie do informaciji z jakich kanatéw sprzedazy korzystajg klienci omnikanatowi

Charakterystyka rynku sprzedazy transgranicznej (Cross-border)

Przestanki decydujgce o uruchomieniu internetowego kanatu sprzedazy za granicq

Kryteria wyboru rynku e-eksportowego

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 Amazon (8 godz.)

Amazon - co wyrdznia go na tle innych platform sprzedazowych?

Formalne wymogi wejscia na Amazon

Obstuga serwisu

Content marketing, czyli budowanie profesjonalnego wizerunku sprzedawcy na Amazon

Pozycjonowanie na Amazon

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Sprzedaz na market place. Warsztaty Allegro (8 godz.)

Allegro — co wyréznia 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 granicq 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 / systeméw dedykowanych

Sposoby integracji pomiedzy systemami

Najczestsze schematy potqczen i proceséw w e-commerce

Warsztaty automatyzacji marketingu i obstugi klienta SALESmanago (8 godz.)

Pojecie marketing automation

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Rola automatyzacji i sztucznej inteligencji we wsparciu sprzedazy

Marketing automation, a mechanizmy sprzedazowe

Marketing automation, a warto$é z punktu widzenia klienta

»Wyrézniki sukcesu” — co stanowi przewage w rozwigzaniach user oriented, usabillity, customer

experience

Trendy we wspdtczesnych 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 podejécie do Supply Chain Management

Podmioty procesu logistycznego

Technologie i oprogramowanie

Najczestsze btedy

Platnosci w e-commerce (8 godz.)

Rodzaje ptatnosci w e-commerce

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Systemy®ptatnosci w e-commerce©—- poréwnanie

Bramki ptatnosci

Warsztat PayU

Prawo e-commerce (8 godz.)

Wiasnoéé intelektualna w internecie

Dyrektywa Omnibus

Formy prezentowania i oferowania ustug w internecie

Regulaminy $wiadczenia ustug drogq elektroniczng (w tym sklepéw internetowych), polityk prywatnoséci,

polityk bezpieczenstwa, informaciji o cookies

Wzory zgéd i klauzul dotyczqcych ochrony danych osobowych

Wzory formularzy reklamacji i odstgpienia od umowy zawartej na©odlegtosé

Wzory pouczen o prawie konsumenta do odstgpienia od umowy zawartej na odlegtosé

Formutowanie checkboxéw

Warsztaty sprzedazowe BizSpace (4 godz.)

Integralne funkcjonalnoéci CRM

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

BizSpace — generowanie leadéw sprzedazowych

Generowanie baz z potencjalnymi klientami na podsatwie sales suggestions

Model subskrypcji cyfrowych w e-commerce (8 godz.)

Netflix,©Spotify, The New York Times - chwilowy zachwyt czy najlepszy model biznesowy?©

Sprzedaz®@subskrypcyjna®jaoko@model®biznesowy

Charakterystyka sprzedazy subskrypcyjnej

Dlaczego klienci wybierajg subskrypcje?

Sprzedaz subskrypcyjna czy model lojalnosciowy?

Sprzedaz subskrypcyjna w Polsce i na $wiecie

Trendy w sprzedazy subskrypcyjnej

Nowoczesne technologie w sprzedazy abonamentowej

Sprzedaz subskrypcyjna w ustugach cyfrowych (platformy streamingowe i prenumeraty)

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

Kubota
MODIVO

Melissa

Future Mind
E-Commerce w biznesie (2 godz.)
Certyfikat PARP
Seminarium dyplomowe (2 godz.)
Seminarium dyplomowe

Forma zaliczenia

= e

Praca dyplomowa w

Testy wiedzy po |
semestrze formie projektu

grupowego

Wykladowcy

Edyta Winkel

-9

Egzamin kohcowy w

formie obrony projektu

grupowego

Specjalistka w obszarze e-commerce, marketplace oraz marketingu internetowego. Laureatka najwazniejszych

nagréd i wyréznien branzowych. W samym tylko 2022 r. zdobyta nastepujqce nagrody: ,,E-commerce Polska

Awards”, ,,Dyrektor Roku e-commerce 2022 w kategorii dom i ogréd”, ,,Nagroda Il stopnia Cyfrowych Rewolucji

mBanku”. Autorka artykutéw opublikowanych w czasopismach branzowych ,Nowy Marketing”, .,Marketing przy

kawie” oraz ,E-commerce w praktyce”.

Damian Wiszowaty

Ekspert Amazon, prawnik, znawca tematyki prawa wtasnoséci intelektualnej i ekspert od nowych technologii. Jeden z

najbardziej do$§wiadczonych europejskich konsultantéw w zakresie odblokowywania kont sprzedazowych. Ma w

swoim portfolio ponad 600 skutecznych przypadkéw przywracania sprzedazy i uwalniania srodkdéw. Specjalizuje sie

w rewitalizacji i optymalizacji sprzedazy na Amazon.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a

studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Zatozyciel Gonito — lidera rynku w zakresie kompleksowe] obstugi sprzedazy na Amazon. Gonito to zespédt
doswiadczonych ekspertéw z dziedzin e-commerce’u, prawa, ekonomii oraz IT. W ramach dziatalnosci implementuje,
integruje, automatyzuje oraz wspiera transakcje partneréw na 12 rynkach sprzedazowych o wartosci ponad 600 min

zt rocznie, a takze obstuguje sprzedaz i dziatania marketingowe w 8 jezykach przez 365 dni w roku.
Krzysztof Stola

Przedsiebiorca, CEO Blue Owl | Shopify Headless Commerce Agency, trener biznesu, wyktadowca akademicki. Na co
dziei zajmuje sie skalowaniem sklepdéw internetowych poprzez projektowanie i wdrazanie skutecznych strategii oraz
narzedzi poprawiajgcych konwersje uzytkownikéw i zwiekszajgcych zyski przedsiebiorstw eCommerce. Jako pasjonat
dydaktyki dzieli sie swojqg wiedzq, wyktadajqc na studiach podyplomowych oraz MBA w obszarach #eCommerce,

#DesignThinking i #StrategicManagement.
Pawet Szczyrek
Kierownik projektéw marketingowych oraz Creative and Content Manager w agencji Ideo Force.

W swojej pracy stawia na interdyscyplinarnoéé, tqczy wiedze i umiejetnosci z zakresu narratologii, jezykoznawstwa
oraz marketingu internetowego. Zawodowo i badawczo zajmuje sie m.in. dezautomatyzacjg percepcji uzytkownika
sieci, storytellingiem, wykorzystaniem interfejséw konwersacyjnych w dziataniach promocyjnych, marketingiem

automation, reklamq PPC oraz analitykqg internetowq.

Projektant chatbotéw oraz strategii marketingowych. Autor publikacji i szkoler z zakresu e-marketingu, social

mediéw, komunikacji w sieci, a takze narracji i literaturoznawstwa.

Jako dydaktyk prowadzit zajecia z przedmiotéw takich jak: Content marketing i copywriting, Social media, Reklama i
wideo, Marketing automation, Technologie internetowe, Analityka i narzedzia w digital marketingu, Google Ads i

Google Analytics oraz E-marketing.
Prowadzit projekty m.in. dla takich marek, jak: DHL, CEVA Logistics, Uczelnia Techniczno-Handlowa.
Grzegorz Skorupski

Digital Strategy Specialist i Project Manager, z doswiadczeniem w zarzqgdzaniu projektami marketingowymi.
Specjalizuje sie w tworzeniu lejkéw sprzedazy i strategii sprzedazowo-marketingowych w e-commerce. Pasjonuje go w
szczegdblnosci marketing automation i wykorzystywanie narzedzi no-code. Z sukcesem tworzy strategie z zakresu B2B,

B2C oraz SaasS.
Justyna Skorupska

Ekspert rynku e-commerce. Juz od ponad 20 lat dziata na rynku IT oraz e-commerce jako doradca, mentor oraz

menedzer. Zaangazowana w realizacje projektéw transformaciji cyfrowej w firmach takich jak: Amica SA, FORTE SA,

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
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Iglotex SA, TIM SA. Cztonek Rady Izby Gospodarki Elektronicznej, ktérg wspdttworzyta. Wyrédzniona jako
#StrongWomeninIT Global Edition 2021, autor popularnej ksigzki ,,E-commerce. Strategia, Zarzgdzanie, Finanse”.
Zaangazowana w edukacje w obszarze handlu elektronicznego zaréwno B2B jak i B2C. Popularyzuje model B2, B2C

oraz komunikacje D2C.
Robert Skowron
Chief Business Development Officer w firmie Landingi — platformie do tworzenia landing page’y.

W branzy e-commerce jest juz od ponad 7 lat, a dosdwiadczenie zawodowe zdobywat m.in. jako kierownik, a nastepnie
dyrektor marketingu i sprzedazy. W firmie Landingi odpowiada za proaktywng sprzedaz w segmencie mid-market, a
takze petni funkcje lidera zespotu ustugowego, ktéry realizuje m.in. ustugi graficzne. Odpowiada za obstuge

kluczowych klientéw, dzieki swojej wiedzy technicznej i branzowej odgrywa dla nich role opiekuna.

Ukorczyt informatyke na Politechnice Slgskiej. Zdobytq wiedze wykorzystuje w kontakcie z nowoczesnymi

technologiami, analizie proceséw oraz rozmowach z klientami biznesowymi.
Aleksandra Sydor

W branzy marketingowej pracuje ponad 13 lat i pasjonuje sie tym, jak rozwija sie rynek reklamy. Jako specjalista PPC
odpowiada za kampanie sprzedazowe w Polsce i na $wiecie. Pomaga swoim klientom w podnoszeniu wynikéw
sprzedazowych. Kocha Adsy i wielkie ROAS-y! Kazda kampania to dla niej nowe wyzwanie, wiec nigdy sie nie nudzi.

Lubi kreatywne dziatanie, nie tylko w sferze zawodowej.
Hanna Bielerzewska

UX Writerka, stratezka tresci i projektantka ustug z wieloletnim do$wiadczeniem w dziatach public relations i
marketingu dla branzy e-commerce, IT, technologicznej i motoryzacyjnej. Stowa sq dla niej narzedziami, ktére
pozwalajq rozbudzaé wyobraznie, podgrzewaé emocje i wywotywaé nieuswiadomione potrzeby. Na co dzien
wzmacnia od strony projektowania do$wiadczen jezykowych serwis Allegro, a w swojej karierze pracowata m.in. z

markami takimi jak: ING Bank Slqski, Visa, Santander, Phillips, Euro RTV AGD, PMI Poland czy BMW.
Tomasz Kwiatkowski

Z branzq e-commerce jest zwigzany zawodowo od 2014 roku. W tym czasie miat do czynienia z wieloma projektami e-
commerce, zwiekszajgc wspétczynnik konwersji, niezaleznie od branzy, kanatéw sprzedazowych, iloéci uzytkownikéw
oraz ich doswiadczen zakupowych. Na co dzieh zajmuje sie¢ m.in. planowaniem i wdrazaniem kompleksowych strategii

e-marketingowych.

Prowadzi rozbudowe baz newsletterowych oraz realizuje dziatania majgce na celu nawigzywanie diugotrwatych

relacji z klientami za posrednictwem kanatu e-mail.
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Nadzoruje dziatania we wspétpracy ze znanymi influencerami oraz jest odpowiedzialny za przygotowanie cykléw

dedykowanych filméw instruktazowo-promocyjnych dla duzych klientéw w branzy automotive.

Specijalizuje sie w rozwoju sklepdw internetowych oraz ich optymalizacji pod kgtem UX, na podstawie testéw A/B oraz
analizy doswiadczen zakupowych klientéw. Planuje dziatania dla modeli CPS i CPL, tworzy i egzekwuje kampanie

promocyjne, rabatowe i voucherowe na bazie analizy danych.
Prowadzi wyktady na uczelniach wyzszych z obszaru e-marketingu oraz e-commerce.
Dagmara Pakulska

Wybitna specjalistka od Linkedlna, przez wielu nazywana tez krélowqg polskiego Twittera. ,,Tak naprawde kocham
wszystkie platformy spotecznos$ciowe — choé mam swoich ulubiencéw. Na co dzien zajmuje sie budowaniem strategii
dla lokalnych i globalnych marek, komunikacjg w $wiecie online, jak réwniez prowadzeniem szkolen. Mozesz znaé
mnie réwniez jako autorke Niby-Praséwki na Facebooku i wyktadowczynie studiéw podyplomowych na AGH, UMK czy
Uniwersytecie WSB Merito, gdzie stworzytam wtasny kierunek Marketing B2B & B2C. Kto wie, moze trafite$ tez na
jeden z moich artykutéw w takich tytutach, jak: ,Magazyn Sprawny Marketing”, ,,Nowa Sprzedaz”, ,Social Media

Manager” czy ,Magazyn Online Marketing”.
Michat Kaczmarski

Dyrektor Strategii Subskrypcji i E-commerce w Gremi Media (Rzeczpospolita) oraz Cztonek Zarzgdu E-Kiosk SA. Trener
biznesu, wyktadowca na studiach podyplomowych.

W latach 2014-2021 zwigzany z Wydawnictwem Agora S.A., gdzie zajmowat sie rozwojem biznesu subskrypcyjnego
~Gazety Wyborczej” na stanowisku zastepcy Dyrektora Strategii Online (2016-2021) i koordynatora e-commerce
(2014-2016). Do wrzeénia 2022 r. petnit funkcje Dyrektora E-commerce w INFOR PL S.A., gdzie odpowiadat za

sprzedaz w kanale digital m.in. subskrypcji cyfrowych ,,Dziennika Gazety Prawnej”.

Absolwent Executive MBA (Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie). Uczestnik dwéch edycji programu ,,Subscriptions
Academy for Europe” realizowanego przez Google News Initiative wraz z International News Media Association (INMA)

i Financial Times Strategies.
Hubert Paczkowski
Indirect Sales Director w Symfonia. Trener biznesu, wyktadowca na studiach podyplomowych.

Posiada ponad 16-letnie do$wiadczenie w sprzedazy. Obecnie w branzy IT — jest odpowiedzialny za tworzenie i
zarzqdzanie sieciq sprzedazy B2B. Specjalizuje sie w dialogu biznesowym, tworzeniu strategii oraz budowaniu

efektywnych zespotdéw sprzedazowych.

Konsultant wielu start-upéw w obszarze strategii sprzedazy oraz budowania taktyki pozyskiwania nowych klientéw.
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Przed dotgczeniem w 2014 r. do Symfonii, pracowat w branzy IT, odpowiadajgc za sprzedaz zaréwno w sektorze

komercyjnym, jak i publicznym. Brat udziat w budowaniu sieci partnerskiej w niemieckiej firmie G Data Software.
Absolwent Executive MBA na Uniwersytecie Ekonomicznym w Poznaniu.
Aleksandra Szol

Dyrektor marketingu i©®e-commerce multibrandu®Modivo.©Odpowiedzialna za rozwéj i©ekspansje Modivo na 13
rynkach europejskich, a®takze za stworzenie i©wdrazanie strategii marketingowej, programu lojalnosciowego oraz
aplikacji na wszystkich rynkach. Laureatka gtéwnej nagrody w®kategorii e-commerce w©10 edycji konkursu

Dyrektor Marketingu Roku.
Jakub Gierszynski

Doswiadczony manager koncentrujgcy sie na wspétpracy biznesu, technologii i ludzi dla efektywnej zmiany
$rodowiska biznesowego. Cztonek zarzqdu Grupy Zdrowit, Prezes Zarzgdu Melissa sp. z 0.0. W poprzednich latach
tworzyt i rozwijat kanaty cyfrowe dla takich marek jak: Sephora, Decathlon i Inter Cars S.A. Cztonek Rady GS1 Polska,
ekspert i byty Cztonek Rady lzby Gospodarki Elektronicznej. Wyktadowca, pasjonat nowych technologii, aktywny
sportowiec. W konkursie Izby Gospodarki Elektronicznej w 2020 r. otrzymat nagrode Dyrektora E-commerce Roku i w

2022 r. Dyrektora Omnichannel.
Joanna Kwiatkowska

Od 2018 r. Co-founder, Head of E-commerce & CTO w Kubota S.A. Odpowiada za kompleksowe zarzgdzanie
kanatami sprzedazy online marki Kubota. Stoi na czele zespotu e-commerce. Odpowiedzialna za administracje IT,
budzetowanie, planowanie i wdrazanie strategicznych planéw rozwojowych.

Wspétautorka kilkunastu projektéw RED o wartosci prawie 50 min zt.
Jacek Dziura

Head of Marketing w Future Mind (wéréd ktérego klientéw znajdujq sie m.in. Zappka, Super-Pharm, Hebe, Virgin
Mobile, GetHome oraz SkyCash). W Future Mind zajmuje sie strategig komunikacji marketingowej oraz wspétpracq z

partnerami firmy.

Ekspert zawodowo zwigzany z e-commerce i marketingiem od 15 lat. Do$wiadczenie zdobywat w. in. w Booking.com,

Sare oraz Tpay. Dwukrotnie zdobyt tytut Dyrektora Marketingu Roku w kategorii Content.
Maciej Nikiel

Chief Operating Officer w Strix Poland, konsultant, od 15 lat zwigzany z branzg IT i Ecommerce. Obecnie
odpowiedzialny za budowanie strategii wdrozen systeméw Ecommerce, consulting i planowanie projektéw,

optymalizacje proceséw wewnetrznych.
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Woczesdniej odpowiedzialny za, planowanie i zarzgdzanie projektami i programami, doradztwo i modelowanie
architektur e-commerce w integracji z systemami ERP, PIM, ESB, CRM itp., projektowanie i optymalizacja proceséw;

uczestniczyt w kilkudziesieciu projektach Ecommerce realizowanych na rynki europejskie i USA.
Piotr Susz

Mgr inz. logistyki, absolwent studiéw Executive MBA na Politechnice Wroctawskiej. Wtasciciel firmy konsultingowej
LOCURA. Aktualnie koncertuje swojg aktywnosé zawodowq na wspieraniu Zarzqgdéw oraz Rad Nadzorczych w

budowaniu strategii taficuchéw dostaw oraz projektowaniu nowych obiektéw logistycznych.
Robert Drozynski

Lider projektéw e-commerce (lider zespotu) odpowiedzialny za doradztwo i tworzenie strategii cyfrowych dla réznych
grup klientéw (B2B/B2C) oraz opracowanie narzedzi i procesdw stuzgcych wsparciu e-commerce dla marek

sektora débr trwatych (np. Agata Meble, Manta, Mediashop itp.). Zarzqdza projektem z wykorzystaniem metodyki
ESY (waterfall/agile)

Doswiadczenie w obszarze e-commerce

Doradztwo i tworzenie strategii, planéw oraz narzedzi e-commerce.

Gromadzenie wiedzy oraz testowanie narzedzi Al z obszaru handlu i marketingu internetowego.

Kreowanie i wdrazanie strategii cyfrowej w obszarze marketingu i sprzedazy w zakresie modelu D2C i

wdrazania cyfrowych narzedzi (m.in. PIM, CMS, CRM, Marketing Automation itp.).

Przygotowanie i wdrozenie strategii e-commerce dla marek/rynkéw Amica Group.

I”

Budowanie Strategii Marki Amica (,,Inteligentny Styl” bedqcy wizjg marki w latach

2011-2018) oraz kompleksowa obstuga wszystkich proceséw marketingowych Amica

S.A. na rynku polskim.

Opracowywanie i realizacja strategii komunikacji marketingowej marki Amica w ramach Strategii

Biznesowej 2010-2015 na rynku polskim, czeskim i stowackim.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq 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 miedzy poznan a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.

23



Special promotion for candidates.
Nie czekaj, zapisz sie online. Pierwsi korzystajq najwiece;j!

Zapisujqc sie do 27 maja, zyskujesz 1200 zi, dzieki: do 27 maja

czesne juz od

800 zt znizki w czesnym rozliczanej przez caty okres studidw,
proporcjonalnie do wybranego systemu ratalnego, 1 85 Zl’ 230z zt

400 zt dzieki zwolnieniu z optaty wpisowe;. miesiecznie
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Ceny dla kandydatéw

Studia to inwestycja, ktora sie zwraca
Na Uniwersytecie WSB Merito szanujemy Twdj czas i pienigdze, dlatego o finansach méwimy otwarcie. Nie mnozymy
dodatkowych optat, nie przemycamy matym druczkiem ukrytych kosztéw. U nas wiesz doktadnie, za co ptacisz.

Studia podyplomowe to inwestycja, ktéra zwraca sie juz w ich trakcie, w postaci nowych umiejetnoéci i kontaktéw,
ktére owocujg w biznesie. Wybierz studia podyplomowe i przekonaj sie na wtasnym przyktadzie, jak inwestowaé w

siebie, aby czerpaé¢ z tego korzysci teraz i w przysztosci.

Niestacjonarne - Gwarantowane czesne state

Rok nauki Czesne

1 rata 1 rok 5000 zt 5800z
Rok nauki Czesne

2 raty 1rok 2585 zi 2985zt
Rok nauki Czesne

10 rat 1rok 535 zt 6152
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Rok nauki Czesne

12 rat 1rok 453 zt 520zt
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Ceny dla absolwentéw WSB i WSB Merito

Niestacjonarne - Gwarantowane czesne state

Rok nauki Czesne
1 rata 1rok 4800 zt 5800z}
Rok nauki Czesne
2 raty 1rok 2u85 zt 298571
Rok nauki Czesne
10 rat 1rok 515 zt 615z
Rok nauki Czesne
12 rat 1rok 436 zt 520zt
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