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²ǎǘťǇ Řƻ ŎȅŦǊƻǿŜƧ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ 

SƪƻǊƻ ǏǿƛŀǘΣ ŀ Ŏƻ Ȋŀ ǘȅƳ ƛŘȊƛŜΣ ǊȅƴŜƪ ǇǊŀŎȅ ŜǿƻƭǳǳƧŜ ǿ ǎǘǊƻƴť 

ƛƴƴƻǿŀŎȅƧƴȅŎƘΣ ŎȅŦǊƻǿȅŎƘ ƛ ŘƛƎƛǘŀƭƴȅŎƘ ǊƻȊǿƛŊȊŀƵΣ ȊŜǎǘŀǿ ƧŀƪƛŎƘ 

ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǎǇǊŀǿƛΣ ȍŜ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪ ǇǊȊȅǎȊƱƻǏŎƛ ōťŘȊƛŜ ǇƻǘǊŀŦƛƱ ƴƛŜ ǘȅƭƪƻ 

αƻŘƴŀƭŜȋŏέ ǎƛť ƴŀ Ǌȅƪǳ ǇǊŀŎȅΣ ŀƭŜ ǘŀƪȍŜ ƻǎƛŊƎŀŏ ǇƻƴŀŘǇǊȊŜŎƛťǘƴŜ ǊŜȊǳƭǘŀǘȅΚ 

YŀǘŀƭƻƎ ƧŀƪƛŎƘ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧƛ ǎǘŀƴƛŜ ǎƛť ƪƭǳŎȊŜƳ Řƻ ȊŀǘǊǳŘƴƛŀƴƛŀ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ 

ǘŜǊŀȊ ƛ ǿ ǇǊȊȅǎȊƱƻǏŎƛΚ ½Ŝǎǘŀǿ ƧŀƪƛŎƘ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧƛ ǇƻȊǿƻƭƛ ƻǎƛŊƎŀŏ 

ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƻƳ ǿȅƴƛƪƛΣ ǿ ȊƎƻŘȊƛŜ Ȋ ƪƛŜǊǳƴƪŀƳƛ ȊƳƛŀƴΣ ƪǘƽǊȅŎƘ ƪǳǊǎȅ ƻōŜŎƴƛŜ 

ǎŊ ƻōƛŜǊŀƴŜ ƛ ōťŘŊ ƳƛŀƱȅ ƻƎǊƻƳƴŜ ǇǊȊŜƱƻȍŜƴƛŜ ƴŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŏ ƛ ǎǳƪŎŜǎΚ 

hŘǇƻǿƛŜŘȊƛŊ ƧŜǎǘ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧŀ ŎȅŦǊƻǿŀΣ ŎȊȅƭƛ ƴƛŎ ƛƴƴŜƎƻ Ƨŀƪ ƛƴǘŜƎǊŀŎƧŀ 

ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ ǿŜ ǿǎȊȅǎǘƪƛŎƘ ƻōǎȊŀǊŀŎƘ ŘȊƛŀƱŀƭƴƻǏŎƛ ŦƛǊƳȅΦ tƻȊǿŀƭŀ 

ƻƴŀ ƴŀ ƻǎƛŊƎŀƴƛŜ ǿȅȍǎȊŜƧ ǿȅŘŀƧƴƻǏŎƛ ƻǊŀȊ ǎǇǊŀǿƴƻǏŎƛ ǿ ǊŀƳŀŎƘ 

ǊƽȍƴƻǊƻŘƴȅŎƘ ŘȊƛŀƱŀƵ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎȅƧƴȅŎƘΦ  

/ŜƭŜƳ ƪŀȍŘŜƎƻ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ ƧŜǎǘ ƻǎƛŊƎƴƛťŎƛŜ Ƨŀƪ ƴŀƧǿƛťƪǎȊŜƎƻ ȊȅǎƪǳΣ 

ȊǿƛťƪǎȊŜƴƛŜ ƻōǊƻǘƽǿ ǇƻǎƛŀŘŀƴƛŜ ǇǊȊŜǿŀƎƛ ƴŀŘ ƪƻƴƪǳǊŜƴŎƧŊΦ aƻȍƴŀ 

ƻǎƛŊƎƴŊŏ ǘƻ ǇƻǇǊȊŜȊ ǿŀƭƪť ŎŜƴƻǿŊΣ ŀƭŜ ǘƻ ƴŀ ŘƱǳȍǎȊŊ ƳŜǘť ƳƻȍŜ ǎƪƻƵŎȊȅŏ 

ǎƛť ƴƛŜǇƻǿƻŘȊŜƴƛŜƳΦ Transformacja cyfrowa dobrze zaplanowana, pozwoli 

ƴŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴŊ ȊƳƛŀƴť ǇǊƻŎŜǎƽǿ ǿŜǿƴŊǘǊȊ ŦƛǊƳȅΦ {ƪǳǘŜŎȊƴŜ ȊŀǇƭŀƴƻǿŀƴƛŜ 

ŘȊƛŀƱŀƵΣ ƻŘǇƻǿƛŜŘƴƛŜ ǿȅƪƻǊȊȅǎǘŀƴƛŜ ƴŀǊȊťŘȊƛκǎȅǎǘŜƳƽǿ ǇƻƳƻȍŜ ƻǎƛŊƎƴŊŏ 

ǇƻǿȅȍǎȊŜ ŎŜƭŜΦ  
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.ŀŘŀƴƛŜ ƎƻǘƻǿƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ 

.ŀŘŀƴƛŜ ƎƻǘƻǿƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ ǘƻ ƻōǎȊŀǊ ǿ ƪǘƽǊȅƳ ǊƻȊǿƛƧŀƴŜ ǎŊ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧŜ 
ȊǿƛŊȊŀƴŜ Ȋ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧŊ ŎȅŦǊƻǿŊΦ tƻȊƴŀƴƛŜ ȊŀƪǊŜǎǳ ȊƳƛŀƴȅΣ ƴŀǊȊťŘȊƛ 
ȊǿƛŊȊŀƴȅŎƘ Ȋ ōŀŘŀƴƛŜƳ ƎƻǘƻǿƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧΣ ƻƪǊŜǏƭŜƴƛŀ ƻōǎȊŀǊƽǿΣ ƻŘ 
ƪǘƽǊȅŎƘ ƴŀƭŜȍȅ ǊƻȊǇƻŎȊŊŏ ŎȅŦǊȅȊŀŎƧťΦ ²ŀǊǎȊǘŀǘ ǇƻƳƻǊȊŜ ƭƛŘŜǊƻƳ ȊƳƛŀƴȅ ǿ 
ƻƪǊŜǏƭŜƴƛǳ ŎŜƭƽǿ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛΣ ǇƻƪŀȍŜ ǊƽǿƴƛŜȍ Ƨŀƪ ǇǊƻǿŀŘȊƛŏ ǊƻȊƳƻǿȅ Ȋ 
ŘƻǎǘŀǿŎŀƳƛ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛƛΦ {ȊƪƻƭŜƴƛŜ ǿǎƪŀȍŜ ƧŀƪƛƳƛ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧŀƳƛ 
ŎƘŀǊŀƪǘŜǊȅȊǳƧŜ ǎƛť ƭƛŘŜǊ tпΦлΦ 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Podstawowe ǇƻƧťŎƛŀ 

¶ tǊȊŜƳȅǎƱ пΦл 

¶ Ekosystem 4.0 

¶ CŀōǊȅƪŀ tǊȊȅǎȊƱƻǏŎƛ 

¶ 5ƻƧǊȊŀƱƻǏŏ /ȅŦǊƻǿŀ 

2. Badanie ƎƻǘƻǿƻǏŎƛ cyfrowej  

¶ /ƻ ǘƻ ƧŜǎǘ ōŀŘŀƴƛŜ ƎƻǘƻǿƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ 

¶ Opis metodologii ADMA 

¶ hǇƛǎ ǇƻǎȊŎȊŜƎƽƭƴȅŎƘ ƻōǎȊŀǊƽǿ !5a! 

¶ Pytania i konsensus 

3. Opis arkusza z ocenami 

4. Interpretacja ǿȅƴƛƪƽǿ 

5. Tworzenie ǊŀǇƻǊǘƽǿ 

6. Mapa drogowa 

7. 0ǿƛŎȊŜƴƛŀ praktyczne 
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½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧŊ 

ŎȅŦǊƻǿŊ 

DƱƽǿƴȅƳ ŎŜƭŜƳ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ ƧŜǎǘ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŏ ōǳŘƻǿŀƴƛŀ ƛ 
komunikowania strategii oraz jej przewodzenie w realizacji. Kompetencja ta 
ƻōŜƧƳǳƧŜ ǊƽǿƴƛŜȍ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŏ ŘƛŀƎƴƻȊȅ ŘƻƧǊȊŀƱƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ ƛ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŏ 
ǿȅȊƴŀŎȊŀƴƛŀ ǎǘǊŀǘŜƎƛŎȊƴȅŎƘ ƪƛŜǊǳƴƪƽǿ ȊƳƛŀƴ ǿ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿƛŜ ǿ ŎŜƭǳ 
ƻǎƛŊƎŀƴƛŀ ǇǊȊŜǿŀƎƛ ƪƻƴƪǳǊŜƴŎȅƧƴŜƧΦ 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. aȅǏƭŜƴƛŜ strategiczne i analiza strategiczna [rozgrywany jest I etap gry] 

¶ /ȊȅƳ ƧŜǎǘ ǎǘǊŀǘŜƎƛŀ ƛ Ƨŀƪ ǊƻȊǳƳƛŜƳȅ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛŎȊƴŜΚ 

¶ /ƻ ƴŀƭŜȍȅ ōǊŀŏ ǇƻŘ ǳǿŀƎť ƪǎȊǘŀƱǘǳƧŊŎ ǎǘǊŀǘŜƎƛťΚ 

¶ Wŀƪ ōǳŘǳƧŜ ǎƛť ǎǘǊŀǘŜƎƛťΚ 

¶ Jaki jest rzeczywisty wymiar strategii? 

¶ Na czym polega analiza strategiczna? 

2. Najistotniejsze elementy w ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛǳ strategicznym [rozgrywany jest 

II etap gry] 

¶ Kluczowe zjawiska w zarzadzaniu strategicznym: cele i wizja 

ǇǊȊȅǎȊƱƻǏŎƛΣ Ǉƭŀƴ ŘȊƛŀƱŀƵ ǇƱȅƴƴƻǏŎƛ Ŧƛƴŀƴǎƽǿ 

¶ DƱƽǿƴŜ ǎƪƱŀŘƴƛƪƛ ōǳŘǳƧŊŎŜ ǿŀǊǘƻǏŏ ŦƛǊƳȅ ς ƳŀƧŊtkowe i poza 

ƳŀƧŊǘƪƻǿŜ 

¶ wŜŀƪŎƧŜ ƴŀ ŘȅƴŀƳƛƪť ƻǘƻŎȊŜƴƛŀ 

¶ ½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ǊȅȊȅƪƛŜƳ ǿ ƪƻƴǘŜƪǏŎƛŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛŎȊƴȅƳ 

 

 

3. Realizacja strategii ς mapa drogowa, kto realizuje ǎǘǊŀǘŜƎƛť 

[rozgrywany jest III etap gry] 

¶ /Ȋȅ ǎǘǊŀǘŜƎƛť ǊŜŀƭƛȊǳƧŜ ½ŀǊȊŊŘΚ 

¶ Jak strategia ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛ ǇǊȊŜƪƱŀŘŀ ǎƛť ƴŀ ǎǘǊŀǘŜƎƛŜ ŦǳƴƪŎƧƻƴŀƭƴŜΣ 

ǎǘǊŀǘŜƎƛŜ Ǉƛƻƴƽǿ ƛ ŘȊƛŀƱƽǿ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛΚ 

¶ WŀƪƛŜ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ ǎŊ ǇƻŘŜƧƳƻǿŀƴŜΣ ŀōȅ ȊǊŜŀƭƛȊƻǿŀŏ ǎǘǊŀǘŜƎƛťΚ 

¶ ½ƳƛŜƴƴƻǏŏ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ǿ ŎȊŀǎƛŜ 

4. Transformacja organizacji na poziomie strategicznym [rozgrywany jest 

IV etap gry] 

¶ Transformacja cyfrowa ς ŎȊȅ ǿǇƛǎǳƧŜ ǎƛť ǿ ǎǘǊŀǘŜƎƛŜΣ ŎȊȅ ƧŜǎǘ 

ǎǘǊŀǘŜƎƛŊΚ 

¶ ½ ƧŀƪƛƳƛ ǇǊƻōƭŜƳŀƳƛ Ƴǳǎƛ ǎƻōƛŜ ǇƻǊŀŘȊƛŏ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧŀ Ǉƻ 

strategicznej transformacji. 

¶ WŀƪƛŜ Ƨŀ ƳǳǎȊť ǇƻŘƧŊŏ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ ǎǘǊŀǘŜƎƛŎȊƴŜ ǿ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛΚ 

¶ ½ ƧŀƪƛƳƛ ǿƱŀǎƴȅƳƛ ƻōŀǿŀƳƛ ōťŘť ƳǳǎƛŀƱ ǎƻōƛŜ ǇƻǊŀŘȊƛŏ ǿ 

procesie transformacji? 

¶ ½ ƧŀƪƛƳƛ ƻōŀǿŀƳƛ ƳƻƛŎƘ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿΣ ƛ ǇƻŘǿƱŀŘƴȅŎƘ 

ōťŘť ƳǳǎƛŀƱ ǎƻōƛŜ ǇƻǊŀŘȊƛŏΚ 

5. Analiza strategiczna otoczenia makro i mikro ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ 

¶ Analiza strategiczna makro: PESTEL 

¶ Analiza strategiczna: Macierz BCG 

¶ !ƴŀƭƛȊŀ ǎǘǊŀǘŜƎƛŎȊƴŀΥ р ǎƛƱ tƻǊǘŜǊŀ 

¶ Metody Benchmarkingu 

6. Diagnoza poziomu ŘƻƧǊȊŀƱƻǏŎƛ cyfrowej 

¶ 5ŜŦƛƴƛƻǿŀƴƛŜ ŘƻƧǊȊŀƱƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ ǿ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿƛŜ 

¶ tƻŘŜƧǏŎƛŀ Řƻ ƻŎŜƴȅ ŘƻƧǊȊŀƱƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ 

¶ CƛƭŀǊȅ ƛ ƳƻŘǳƱȅ ŘƻƧǊȊŀƱƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ 

¶ Ocena ŘƻƧǊȊŀƱƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ 



 

Ø 

7. Analiza ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ w ƪƻƴǘŜƪǏŎƛŜ ǿŀǊǘƻǏŎƛ firmy i ǿȅōƽǊ 

ŜƭŜƳŜƴǘƽǿΣ w ƪǘƽǊȅŎƘ ǿŘǊŀȍŀƴƛŜ transformacji cyfrowej przyniesie 

ƴŀƧǿƛťƪǎȊŜ efekty w uzyskiwaniu przewagi konkurencyjnej 

¶ Przewagi konkurencyjne w naszej branȍȅ 

¶ !ƴŀƭƛȊŀ ƱŀƵŎǳŎƘŀ ǿŀǊǘƻǏŎƛ ǿ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛ 

¶ ²ȅōƽǊκŘŜŦƛƴƛƻǿŀƴƛŜ ŜƭŜƳŜƴǘƽǿ ōǳŘǳƧŊŎȅŎƘ ǿŀǊǘƻǏŏ 

ǇǊŜŘȅǎǇƻƴƻǿŀƴȅŎƘ Řƻ ǿŘǊŀȍŀƴƛŀ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ 

8. hƪǊŜǏƭŜƴƛŜ potencjalnych ryzyk w realizacji strategii transformacji 

cyfrowej 

¶ Definicja ryzyka 

¶ Identyfikacja ryzyƪ ȊǿƛŊȊŀƴȅŎƘ Ȋ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧŊ ŎȅŦǊƻǿŊ 

¶ Macierz oceny ryzyka 

¶ Planowanie mitygacji ryzyk 

9. Identyfikacja ƳƻȍƭƛǿȅŎƘ do zastosowania zmian w modelu gry 

[rozgrywany jest kolejny rok gry] 

¶ !ƴŀƭƛȊŀΣ ƪǘƽǊŜ ǊŜƎǳƱȅ ƎǊȅ ǎŊ ƻƎǊŀƴƛŎȊŀƧŊŎŜ ƛκƭǳō ǿ ƪǘƽǊȅŎƘ ƛǎǘƴƛŜƧ 

ǇƻǘŜƴŎƧŀƱ ƴŀ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧť ŎȅŦǊƻǿŊ 

¶ Poszukiwanie optymalizacji w swojej wirtualnej firmie 

¶ ²ȅƳȅǏƭŀƴƛŜ ƛƴƴƻǿŀŎƧƛ ŎȅŦǊƻǿȅŎƘ ǇƻȊǿŀƭŀƧŊŎȅŎƘ ȊǿƛťƪǎȊȅŏ Ȋȅǎƪ 

10. ²ŘǊŀȍŀƴƛŜ innowacji cyfrowych w symulowanych organizacjach i 

obserwacja ǎƪǳǘƪƽǿ [rozgrywany jest kolejny rok gry] 

¶ UczeǎǘƴƛŎȅ ǿŘǊŀȍŀƧŊ ς Ǉƻ ǳȊƎƻŘƴƛŜƴƛǳ Ȋ ǇǊƻǿŀŘȊŊŎȅƳ ς 

innowacje cyfrowe 

¶ tƭŀƴƻǿŀƴƛŜ Ȋŀǎƻōƽǿ Řƻ ǊŜŀƭƛȊŀŎƧƛ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀΥ ŦƛƴŀƴǎƻǿŜΣ 

rzeczowe, ludzkie i knowςhow 

¶ ½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ǊȅȊȅƪƛŜƳ ǿŘǊƻȍŜƴƛŜ ƛƴƴƻǿŀŎƧƛ ŎȅŦǊƻǿȅŎƘ 

¶ aŜŎƘŀƴƛȊƳ ƎǊȅ ǳƧŀǿƴƛŀ ƪƻǊȊȅŏ ƛ ƪƻǎȊǘȅ όǊȅȊȅƪŀύ ǿŘǊƻȍƻƴȅŎƘ 

zmian 

¶ wƻȊƎǊȅǿŀƴŜ ǎŊ ƪƻƭŜƧƴŜ ƭŀǘŀ ƎǊȅ ǎȅƳǳƭŀŎȅƧƴŜ ǇƻȊǿŀƭŀƧŊŎŜ ƴŀ 

ƻōǎŜǊǿŀŎƧť ǎƪǳǘƪƽǿ ǿŘǊƻȍƻƴȅŎƘ ȊƳƛŀƴΣ ǊŜŀƪŎƧŜ ƴŀ ƴƛŜΣ 

ȊŀǇƻōƛŜƎŀƴƛŜ ǊȅȊȅƪƻƳ ƛ ǳǘǊǿŀƭŀƴƛŜ ƪƻǊȊȅǏŎƛ 

11. Podsumowanie symulowanych zjawisk i ich adaptacja do ǊȊŜŎȊȅǿƛǎǘƻǏŎƛ 

biznesowej 

¶ UjawniŜƴƛŜ ƛ ǿȅƳƛŀƴŀ ǇƻƳȅǎƱƽǿ ƳƛťŘȊȅ ȊŜǎǇƻƱŀƳƛ όǿŎȊŜǏƴƛŜƧ 

ǎŊ ƻƴŜ ǿƻōŜŎ ƪƻƴƪǳǊŜƴŎȅƧƴȅŎƘ ȊŜǎǇƻƱƽǿ ƴƛŜ ƧŀǿƴŜύ 

¶ hƳƽǿƛŜƴƛŜ ȊŀǇǊƻǇƻƴƻǿŀƴȅŎƘ ƛƴƴƻǿŀŎƧƛ ŎȅŦǊƻǿȅŎƘ ƛ ƛŎƘ 

ǎƪǳǘƪƽǿ ǇƻȊȅǘȅǿƴȅŎƘ ƛ ƴŜƎŀǘȅǿƴȅŎƘ 

¶ LŘŜƴǘȅŦƛƪŀŎƧŀ ƪƻǊȊȅǏŎƛ ƛ ǊȅȊȅƪ dla transformacji cyfrowej ς w 

ǳƧťŎƛǳ ƻƎƽƭƴȅƳ 

¶ LŘŜƴǘȅŦƛƪŀŎƧŀ ƪƻǊȊȅǏŎƛ ƛ ǊȅȊȅƪ Řƭŀ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ ς w 

ŀƴŀƭƻƎƛ ǇƻƳƛťŘȊȅ ǎȅƳǳƭŀŎƧŊ ŀ ǊȊŜŎȊȅǿƛǎǘȅƳƛ 

ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀƳƛ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ 

12. Budowanie strategii transformacji cyfrowej 

¶ Wnioski analizy strategicznej z dnia II 

¶ ²ȅōƽǊ ƻōǎȊŀǊƽǿ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ ƛ ƴŀǘǳǊȅ ȊƳƛŀƴȅ 

¶ hƪǊŜǏƭƴƛŜ ŎŜƭƽǿ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ {!aw¢ ǿǊŀȊ Ȋ ƛŎƘ ƳƛŜǊƴƛƪŀƳƛ 

¶ Mapa drogowa transformacji cyfrowej ς ǏŎƛŜȍƪƛ ŘƻƧǏŎƛŀ Řƻ 

transformacji 

13. Plan ǿŘǊƻȍŜƴƛŀ innowacji cyfrowych 

¶ tǊƻƧŜƪǘƻǿŜ ǇƻŘŜƧǏŎƛŜ Řƻ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀ ƛƴƴowacji cyfrowych w 

ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿƛŜ ς metodyki projektowe agile, PRINCE 2, 

PMBOK 

¶ Cele projektu, harmonogram, zadania projektowe, 

ƻŘǇƻǿƛŜŘȊƛŀƭƴƻǏŎƛ 

¶ ½ŀǎƻōȅ Řƻ ǊŜŀƭƛȊŀŎƧƛ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀΥ ŦƛƴŀƴǎƻǿŜΣ ǊȊŜŎȊƻǿŜΣ ƭǳŘȊƪƛŜ 

i know-how 

¶ ½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ǊȅȊȅƪƛŜƳ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀ ƛƴƴƻǿacji cyfrowych 



 

Ø 

14. Planowanie i komunikacja zmiany w organizacji 

¶ ½ŀƪǊŜǎ ȊƳƛŀƴȅ ǊŜŀƭƛȊƻǿŀƴȅŎƘ ǿ ȊǿƛŊȊƪǳ Ȋ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧŊ 

ŎȅŦǊƻǿŊ 

¶ Identyfikacja interesariuszy zmiany 

¶ Identyfikacja potencjalnego oporu wobec zmiany ς ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ 

prewencyjne 

¶ Konstrukcja planu komunikacji zmiany 

¶ tƭŀƴƻǿŀƴƛŜ Ƴƻǘȅǿƻǿŀƴƛŀ ǇƻȊŀŦƛƴŀƴǎƻǿƻ ǇƻŘǿƱŀŘƴȅŎƘ Řƻ 

zmiany 

15. Prezentacja strategii transformacji cyfrowej ƧťȊȅƪƛŜƳ ƪƻǊȊȅǏŎƛ 

¶ Kluczowe elementy przekazu 

¶ wŜƎƭŀƳŜƴǘŀŎƧŀ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ όǿ ŎȊŀǎƛŜ ƛ ƻŘƴƻǏƴƛŜ ƎǊǳǇ 

docelowych) 

¶ WťȊȅƪ ƪƻǊȊȅǏŎƛ ς jak ƻŘǿƻƱȅǿŀŏ ǎƛť Řƻ ŎƛŜƪŀǿƻǏŎƛ ƻŘōƛƻǊŎƽǿ 

¶ Wŀƪ ǿǎǇƻƳŀƎŀŏ ǇǊȊŜƪŀȊΥ ƳȅǏƭŜƴƛŜ ǎȅƳōƻƭŀƳƛ ƛ ƳŜǘŀŦƻǊŊΣ 

wizualizacja, rekwizyty 

¶ ¢ǊǳŘƴŜ ǇȅǘŀƴƛŀΣ ƪǘƽǊŜ ƳƻƎŊ ǎƛť ǇƻƧŀǿƛŏ ς Ƨŀƪ ƴŀ ƴƛŜ ƻŘǇƻǿƛŀŘŀŏ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Ø 

½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ȊƳƛŀƴŊ 

hōǎȊŀǊ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴŊ ƧŜǎǘ ƪƭǳŎȊƻǿȅΣ ǇƻƴƛŜǿŀȍ ŘȊƛťƪƛ ȊŘƻōȅǘŜƧ ǿƛŜŘȊȅΣ 
ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ƻǊŀȊ ȊŘƻƭƴƻǏŎƛ Řƻ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ǇǊƻŎŜǎŀƳƛ ȊƳƛŀƴ ǿ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛ ς 
ƳŜƴŜŘȍŜǊƻǿƛŜ ōťŘŊ ǇƻǘǊŀŦƛƭƛ ǎƪǳǘŜŎȊƴƛŜ ǿŘǊƻȍȅŏ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧť ŎȅŦǊƻǿŊΦ 
tƻŘŎȊŀǎ ǿŀǊǎȊǘŀǘǳ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎȅ ǇƻȊƴŀƧŊ etapy procesu zmiany, zasady i 
ǘŜŎƘƴƛƪƛ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴŊ ƻǊŀȊ ǇǊŀǿƛŘƱƻǿŜƎƻ ǇǊȊŜōƛŜƎǳ ȊƳƛŀƴΦ  

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Czy zmiana ǎƛť ƻǇƱŀŎŀΚ 

¶ Studium przypadku ς ocena czy zmiana ma sens ekonomiczny 

¶ !ƴŀƭƛȊŀ ǿƛŜƭƻǿȅƳƛŀǊƻǿŀ ŎȊȅƴƴƛƪƽǿ ǇƱȅǿŀƧŊŎȅŎƘ ƴŀ ŘŜŎȅȊƧť ƻ 

zmianie 

¶ !ƴŀƭƛȊŀ ƪƻǎȊǘƽǿ ƛ ƴŀƪƱŀŘƽǿ ƴŀ ǿǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŜ ȊƳƛŀƴ 

¶ !ƴŀƭƛȊŀ ƪƻǊȊȅǏŎƛ Ȋ ŜǿŜƴǘǳŀƭƴŜƎƻ ǿǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ȊƳƛŀƴȅ 

¶ tƭŀƴƻǿŀƴƛŜ ŘȊƛŀƱŀƵ ŀƭǘŜǊƴŀǘȅǿƴȅŎƘ 

2. Ekonomiczne i strategiczne kryteria wprowadzania zmian 

¶ hƳƽǿƛŜƴƛŜ ƴŀƧǿŀȍƴƛŜƧǎȊȅŎƘ ȊŀǎŀŘŀΣ ƪǘƽǊȅƳƛ ƴŀƭŜȍȅ ǎƛť ƪƛŜǊƻǿŀŏ 

pǊȊȅ ǇƻŘŜƧƳƻǿŀƴƛǳ ŘŜŎȅȊƧƛ ƻ ǿŘǊƻȍŜƴƛǳ ŘŀƴŜƧ ȊƳƛŀƴ 

¶ ½ƎƻŘƴƻǏŎƛ ȊƳƛŀƴȅ ȊŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛŊ ŦƛǊƳȅ 

¶ ¢ȅǇȅ ƪƻǎȊǘƽǿ ƛ ƪƻǊȊȅǏŎƛ ȊǿƛŊȊŀƴȅŎƘ Ȋ ǿŘǊŀȍŀƴƛŜƳ ȊƳƛŀƴ 

¶ !ƭƎƻǊȅǘƳ ǇƻŘŜƧƳƻǿŀƴƛŜ ŘŜŎȅȊƧƛ ŎȊȅ ǿŘǊŀȍŀŏ ȊƳƛŀƴȅΣ ŎȊȅ ƛŎƘ 

ǳƴƛƪŀŏ 

3. Podstawowe zasady ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴŊ 

¶ Rodzaje zmian 

¶ 9ǘŀǇȅ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴŊ 

¶ Style wprowadzania zmian 

¶ YǊȅǘŜǊƛŀ ǎƪǳǘŜŎȊƴŜƎƻ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀ ȊƳƛŀƴŊ 

4. Interesariusze zmiany 

¶ Identyfikacja interesariuszy zmiany 

¶ YƭŀǎȅŦƛƪŀŎƧŀ ƛƴǘŜǊŜǎŀǊƛǳǎȊȅ ȊƳƛŀƴȅ ƴŀ ƳŀŎƛŜǊȊȅ ǿǇƱȅǿ ς 

zainteresowanie 

¶ tƭŀƴƻǿŀƴƛŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ǇƻǎǘťǇƻǿŀƴƛŜ ǿƻōŜŎ ƪŀȍŘŜƧ Ȋ ƎǊǳǇ 

interesariuszy zmiany 

5. Typy reakcji na ȊƳƛŀƴťΣ ƻǇƽǊ wobec zmian, krzywa zmiany 

¶ {ǘȅƭŜ ǊŜŀƪŎƧƛ ƭǳŘȊƛ ƴŀ ȊƳƛŀƴȅΥ ǿǎǇŀǊŎƛŜΣ ƻǇƽǊΣ ǘŜǎǘƻǿŀƴƛŜΣ 

adaptacja 

¶ Wŀƪ ǊƻȊǇƻȊƴŀǿŀŏ ǎǘȅƭŜ ǊŜŀƪŎƧƛ ƴŀ ȊƳƛŀƴȅ ǳ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ ƛ 

ǇƻŘƭŜƎƱȅŎƘ ƻǎƽō 

¶ Czym jest oǇƽǊ ǿƻōŜŎ ȊƳƛŀƴȅ ς ƻǇƽǊ ŎȊȅƴƴȅ ƛ ƻǇƽǊ ōƛŜǊƴȅ 

¶ YǿŜǎǘƛƻƴŀǊƛǳǎȊ ǇǊŜȊŜƴǘǳƧŊŎȅ нл ƴŀƧŎȊťǎǘǎȊȅŎƘ ǇǊȊȅŎȊȅƴ ƻǇƻǊǳ 

lub obawy wobec zmian 

¶ Poznanie krzywej zmiany 

¶ ²ȅǇǊŀŎƻǿŀƴƛŜ ƻǇǘȅƳŀƭƴŜ ƳŜǘƻŘȅ ǇƻǎǘťǇƻǿŀƴƛŀ ǿƻōŜŎ ƻǎƽō 

ǇǊŜȊŜƴǘǳƧŊŎȅŎƘ ƧŜŘƴŊ Ȋ ŎȊǘŜǊŜŎƘ Ǉƻǎǘŀǿ ǿƻōŜŎ ȊƳƛŀƴȅ 

6. Komunikowanie zmian 

¶ hƪǊŜǏƭŜƴƛŜ ƎǊǳǇ ƻŘōƛƻǊŎƽǿ ǇǊȊŜƪŀȊǳ 

¶ hƪǊŜǏƭŜƴƛŜ ƛǎǘƻǘȅ ǇǊȊŜƪŀȊǳΣ ȊŀǇǊƻƧŜƪǘƻǿŀƴƛŜ ǘǊŜǏŎƛ 

¶ tƭŀƴ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴȅΥ ƪŀƴŀƱȅ ƛƴŦƻǊƳƻǿŀƴƛŀ ƛ ƳŜǘƻŘȅ 

zbierania informacji zwrotnych 

¶ tǊŀŎŀ ƴŀ ǇǊȊȅƪƱŀŘŀŎƘΥ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŜ ƪƻǊȊȅǏŎƛ - jak o nich 

infoǊƳƻǿŀŏ ōȅ ǳȊȅǎƪŀŏ ŀƪŎŜǇǘŀŎƧť ƛ ȊŀƛƴǘŜǊŜǎƻǿŀƴƛŜ ȊƳƛŀƴŊ 

7. Jak ǇǊȊŜƪƻƴȅǿŀŏ do zmian? 

¶ Czteroetapowy model przekonywania do zmiany 



 

Ø 

¶ tǊŀŎŀ ǿ ǎŎŜƴƪŀŎƘΥ ǊƻȊƳƻǿȅΣ ǿ ƪǘƽǊȅŎƘ ƭƛŘŜǊ ȊƳƛŀƴȅ Ƴŀ ǊƻȊǿƛŀŏ 

ƻōŀǿȅ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ ǇǊŜȊŜƴǘǳƧŊŎȅŎƘ ƻǇƽǊ ǇǊƻōƭŜƳƻǿȅΣ 

osobisty i bierny 

¶ Studium przypadku, w zakresie modyfikacji systemu 

ƳƻǘȅǿŀŎȅƧƴŜƎƻ ǿ ŦƛǊƳƛŜ ǿ ŎŜƭǳ ȊǿƛťƪǎȊŜƴƛŜ ŀƪŎŜǇǘŀŎƧƛ ȊƳƛŀƴȅ ƛ 

ǳǘǊǿŀƭŀƴƛŀ ƴƻǿȅŎƘ ȊŀŎƘƻǿŀƵ 

8. Cel, warianty i odbiorcy zmiany 

¶ /Ŝƭ ƎƱƽǿƴȅ ƛ ŎŜƭŜ ǎȊŎȊŜƎƽƱƻǿŜ ǇǊƻƧŜƪǘǳ ȊƳƛŀƴȅ ǿŜŘƱǳƎ 

metodologii SMART 

¶ Kryteria oceny sukcesu zmiany ς ȊŀǊƽǿƴƻ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀΣ Ƨŀƪ ƛ 

ƪƻǊȊȅǏŎƛ ōƛȊƴŜǎƻǿȅŎƘΣ ƧŀƪƛŜ ȊƳƛŀƴŀ ǇǊȊȅƴƛŜǎƛŜ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛ 

¶ aƻȍƭƛǿŜ ǿŀǊƛŀƴǘȅ ȊƳƛŀƴȅ όǳŎȊŜǎǘƴƛŎȅ ƻƪǊŜǏƭŊ ƪƛƭƪŀ ƳŜǘƻŘ 

ƻǎƛŊƎƴƛťŎƛŀ ȊŀƪƱŀŘŀƴȅŎƘ ƪƻǊȊȅǏŎƛ ōƛȊƴŜǎƻǿȅŎƘ ƛ ȊŘŜŎȅŘǳƧŊΣ ƪǘƽǊŀ 

jest optymalna) 

9. Model Kottera w zarȊŊŘȊŀƴƛǳ ȊƳƛŀƴŊ 

¶ aƻŘŜƭ у ƪǊƻƪƽǿ Řƻ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴŊ 

o мΦ ¦ǏǿƛŀŘƻƳƛŜƴƛŜ ȊŀƱƻŘȊŜ ǇƛƭƴƻǏŎƛ ǿǇǊƻǿŀŘȊŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴ 

o нΦ {ǘǿƻǊȊŜƴƛŜ ȊŜǎǇƻƱǳ ƪƛŜǊǳƧŊŎŜƎƻ ȊƳƛŀƴŀƳƛ 

o оΦ {ŦƻǊƳǳƱƻǿŀƴƛŜ ǿƛȊƧƛ ǎǘǊŀǘŜƎƛŎȊƴŜƧ 

o пΦ wȊŜǘŜƭƴŜ ǇƻƛƴŦƻǊƳƻǿŀƴƛŜ ƻ ȊƳƛŀƴŀŎƘ ǿŀǊǳƴƪǳƧŊŎŜ 

ȊŀŀƴƎŀȍƻǿŀƴƛŜ ȊŜǎǇƻƱu 

o рΦ ¦ǇŜƱƴƻƳƻŎƴƛŜƴƛŜ Řƻ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ 

o сΦ hǎƛŊƎŀƴƛŜκǏǿƛťǘƻǿŀƴƛŜ ǎȊȅōƪƛŎƘ ǎǳƪŎŜǎƽǿ 

o тΦ bƛŜǇƻŘŘŀǿŀƴƛŜ ǎƛť 

o уΦ ¦ǘǊǿŀƭŀƴƛŜ ȊƳƛŀƴ ǿ ƪǳƭǘǳǊȊŜ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀΦ 

¶ Zalety i ograniczenie modelu Kottera 

¶ tƭŀƴ ǇǊŀƪǘȅŎȊƴŜƎƻ ǿŘǊŀȍŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴȅ ǿƎ ƳƻŘŜƭǳ YƻǘǘŜǊŀ 

 

10. Planowanie ǿŘǊƻȍŜƴƛŀ ς harmonogram ŘȊƛŀƱŀƵ i ƴŀǊȊťŘȊƛŀ temu 

ǎƱǳȍŊŎŜ 

¶ tǊƻƧŜƪǘƻǿŜ ǇƻŘŜƧǏŎƛŜ Řƻ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀ ȊƳƛŀƴ ς ƭƛǎǘŀ ŘȊƛŀƱŀƵ Řƻ 

zrealizowania 

¶ IŀǊƳƻƴƻƎǊŀƳ ŘȊƛŀƱŀƵΣ ǇƭŀƴƻǿŀƴƛŜ ȊŀŘŀƵΣ ƻŘǇƻǿƛŜŘȊƛŀƭƴƻǏŎƛ 

¶ bŀǊȊťŘȊƛŀ Řƻ ǘǿƻǊȊŜƴƛŀ ƘŀǊƳƻƴƻƎǊŀƳǳ ǇǊƻƧŜƪǘǳ ς np. schemat 

Gantta 

¶ ½ŀǎƻōȅ Řƻ ǊŜŀƭƛȊŀŎƧƛ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀΥ ŦƛƴŀƴǎƻǿŜΣ ǊȊŜŎȊƻǿŜΣ ƭǳŘȊƪƛŜ 

i know-how 

11. ½ŜǎǇƽƱ ǇƻǿƻƱŀƴȅ do ǿŘǊƻȍŜƴƛŀ zmiany i ǇƻŘȊƛŀƱ ȊŀŘŀƵ w zespole. 

¶ Grupa, w dyskusji moderowanej przez trenera: 

o wƻȊǇƛǎȊŜ ƪŀȍŘȅ Ȋ ŎŜƭƽǿ ŎȊŊǎǘƪƻǿȅŎƘ ƴŀ ƪƻƴƪǊŜǘƴŜ ȊŀŘŀƴƛŀ 

do realizacji 

o hƪǊŜǏƭƛ ǿȅƳŀƎŀƴȅ όƛ ȊŀǊŀȊŜƳ ǊŜŀƭƴȅύ ǎƪƱŀŘ ȊŜǎǇƻƱǳ 

projektowego 

o tƻŘȊƛŜƭƛ ȊŀŘŀƴƛŀ ǇƻƳƛťŘȊȅ ŎȊƱƻƴƪƽǿ ȊŜǎǇƻƱǳ 

12. Ryzyka i ȊŀƎǊƻȍŜƴƛŀ ȊǿƛŊȊŀƴŜ z ǿŘǊƻȍŜƴƛŜƳ 

¶ !ƴŀƭƛȊŀ ŘȊƛŀƱŀƵ ƛ ǎǘǿƻǊȊŜƴƛŜ ƭƛǎǘȅ ȊŀƎǊƻȍŜƵ ς ŎŜƭƽǿΣ ƪǘƽǊȅŎƘ 

ǊŜŀƭƛȊŀŎƧŀ ƳƻȍŜ ōȅŏ ȊŀƎǊƻȍƻƴŀ ǿ ǿȅƴƛƪǳ ǇǊƻōƭŜƳƽǿ 

organizacyjnych lub oporu interesariuszy 

¶ tƻȊƴŀƴƛŜ ƳŜǘƻŘ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ǊȅȊȅƪƛŜƳ όǎȊŀŎƻǿŀƴƛŜ ǊȅȊȅƪŀύ 

¶ tƭŀƴƻǿŀƴƛŜ ŘȊƛŀƱŀƵ ȊŀǇƻōƛŜƎŀǿŎȊȅŎƘ ƭǳō ŀƭǘŜǊƴŀǘȅǿƴȅŎƘ 

wobec zidentyfikowanych ryzyk 

13. Planowanie okresu ǇǊȊŜƧǏŎƛƻǿŜƎƻ po ǿŘǊƻȍŜƴƛǳ zmian 

¶ Wŀƪ ǳŎȊȅŏ αƴƻǿŜƎƻέΚ 

¶ ½ŀǇƻōƛŜƎŀƴƛŜ ƭǳō ǊŀŘȊŜƴƛŜ ǎƻōƛŜ ȊŜ ǎǇŀŘƪƛŜƳ ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŎƛ 

¶ tƭŀƴƻǿŀƴƛŜ ŘȊƛŀƱŀƵ ƳƻǘȅǿŀŎȅƧƴȅŎƘ 
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¶ tƭŀƴƻǿŀƴƛŜ ǎȊƪƻƭŜƵ ƛ ƛƴƴȅŎƘ ŘȊƛŀƱŀƵ ǿȊƳŀŎƴƛŀƧŊŎȅŎƘ ǿŘǊƻȍŜƴƛŜ 

zmiany 

14. Weryfikacja na poziomie wiedzy 

¶ ¦ŎȊŜǎǘƴƛŎȅ ǿȅǇŜƱƴƛŊ ǘŜǎǘ ǿƛŜŘȊȅ Ȋ ȊŀǎŀŘ ƛ ǘŜŎƘƴƛƪ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ 

ȊƳƛŀƴŊ 

15. Weryfikacja ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ praktycznych 

¶ hǇǊŀŎƻǿŀƴƛŜ Ǉƭŀƴǳ ǇǊƻŎŜǎƽǿ ȊƳƛŀƴ ǿ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿƛŜΥ 

o 5ƛŀƎƴƻȊŀ ƎƻǘƻǿƻǏŎƛ Řƻ ȊƳƛŀƴȅ 

o Planowanie zmian 

o hƪǊŜǏƭŜƴƛŜ ǎǇƻǎƻōƽǿ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛ ȊƳƛŀƴ 
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DƻƻƎƭŜ !ƴŀƭȅǘƛŎǎ 

DƻƻƎƭŜ !ƴŀƭȅǘƛŎǎ ǘƻ ǿŀǊǎȊǘŀǘΣ ƪǘƽǊȅ ǇƻƪŀȍŜ ƻŘ ǇƻŘǎǘŀǿ ƪǊƻƪ Ǉƻ ƪǊƻƪǳ 
ƴŀƧǿŀȍƴƛŜƧǎȊŜ ŦǳƴƪŎƧƻƴŀƭƴƻǏŎƛ ƛ ǊŀǇƻǊǘȅ D!Φ {ȊƪƻƭŜƴƛŜ ǿǎƪŀȍŜ Ƨŀƪ 
ǇǊŀǿƛŘƱƻǿƻ ƛƴǘŜǊǇǊŜǘƻǿŀŏ ŘŀƴŜ ƛ Ƨŀƪ ǎƪǳǘŜŎȊƴƛŜ ŎȊȅǘŀŏ ǊŀǇƻǊǘȅΦ ¢ƻ ǿŀǊǎȊǘŀǘ 
skierowany dla ǿǎȊȅǎǘƪƛŎƘΣ ƪǘƽǊȊȅ ŎƘŎŊ ǇƻǎȊŜǊȊȅŏ ǎǿƻƧŊ ǿƛŜŘȊť ƛ 
ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ŘƻǘȅŎȊŊŎȅŎƘ ŀƴŀƭƛǘȅƪƛ ƛƴǘŜǊƴŜǘƻǿŜƧΦ 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Czym jest Google Analytics (GA)? 

¶ tƻŘǎǘŀǿƻǿŜ ŘŜŦƛƴƛŎƧŜΣ ǇƻƧťŎƛŀΣ ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛ 

¶ wƽȍƴƛŎŜ ǇƻƳƛťŘȊȅ ¦ƴƛǾŜǊǎŀƭ !ƴŀƭȅǘƛŎǎ ŀ DƻƻƎƭŜ !ƴŀƭȅǘƛŎǎ п 

2. ½ŀƪƱŀŘŀƴƛŜ konta GA 

¶ _ŊŎȊŜƴƛŜ ǿƛǘǊȅƴȅ κŀǇƭƛƪŀŎƧƛ Ȋ D! 

¶ {ǇǊŀǿŘȊŀƴƛŜ ǇƻǇǊŀǿƴƻǏŎƛ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀ 

¶ CƛƭƻȊƻŦƛŀ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ DƻƻƎƭŜ ¢ŀƎ aŀƴŀƎŜǊŀ όD¢aύ 

¶ Struktura konta 

¶ Administracja kontem 

¶ ½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ¦ȍȅǘƪƻǿƴƛƪŀƳƛ 

¶ ½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ǳǇǊŀǿƴƛŜƴƛŀƳƛ 

¶ Podstawowe ustawienia konta 

¶ _ŊŎȊŜƴƛŜ Ȋ ƛƴƴȅƳƛ ǳǎƱǳƎŀƳƛ ǘȅǇǳ DƻƻƎƭŜ {ŜŀǊŎƘ /ƻƴǎƻƭŜΣ DƻƻƎƭŜ 

Ads 

3. Widoki 

¶ ²ƛŘƻƪ ƎƱƽǿƴȅ 

¶ Widok testowy 

¶ Widok danych RAW (surowych) 

¶ Widok aplikacji a widok witryny 

¶ Konfiguracja 

4. Podstawowe metryki w GA 

¶ ¦ȍȅǘƪƻǿƴƛŎȅ 

¶ Sesje 

¶ hŘǎƱƻƴȅ 

¶ /Ȋŀǎ ǎǇťŘȊƻƴȅ ƴŀ ǎǘǊƻƴƛŜ 

¶ ²ǎǇƽƱŎȊȅƴƴƛƪ ƻŘǊȊǳŎŜƵ 

¶ ²ǎƪŀȋƴƛƪ ȊŀŀƴƎŀȍƻǿŀƴƛŀ 

5. Analiza ¦ȍȅǘƪƻǿƴƛƪƽǿ 

¶ tƻȊȅǎƪƛǿŀƴƛŜΣ ǘŀƎƛ ¦¢aΣ ǇŀǊŀ ȋǊƽŘƱƻκƳŜŘƛǳƳ 

¶ Zachowanie 

¶ ½ŀŀƴƎŀȍƻǿŀƴƛŜ 

¶ Dane demograficzne 

¶ Dane geograficzne 

¶ Dane techniczne 

¶ {ŜƎƳŜƴǘŀŎƧŀ ¦ȍȅǘƪƻǿƴƛƪƽǿΣ ƛƳǇƻǊǘ ŘŀƴȅŎƘΣ ¦ǎŜǊ L5Σ ǘǿƻǊȊŜƴƛŜ 

list remarketingowych 

6. Raportowanie 

¶ Raport czasu rzeczywistego 

¶ YƻǊȊȅǎǘŀƴƛŜ Ȋ ǊŀǇƻǊǘƽǿ ǇǊŜŘŜŦƛƴƛƻǿŀƴȅŎƘ 

¶ Analiza automatyczna 

¶ ¢ǿƻǊȊŜƴƛŜ ǿƱŀǎƴȅŎƘ ǊŀǇƻǊǘƽǿ 

¶ Obrazowanie w Google Data Studio 

7. Wykorzystanie GA w ŘȊƛŀƱŀƴƛŀŎƘ firmy 

¶ Cele biznesowe w GA 

¶ Ocena ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŎƛ ǿƛǘǊȅƴȅΣ ǿȅƪƻǊȊȅǎǘŀƴƛŜ ǿ {9h ƛ Řƻ ǇƻǇǊŀǿȅ 

ǿȅŘŀƧƴƻǏŎƛ 
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¶ hŎŜƴŀ ǎƪǳǘŜŎȊƴƻǏŎƛ ƪŀƳǇŀƴƛƛ ǊŜƪƭŀƳƻǿȅŎƘ 

¶ |ƭŜŘȊŜƴƛŜ ƭŜƧƪŀ ȊŀƪǳǇƻǿŜƎƻΣ ƪƻƴǿŜǊǎƧƛ ƛ ŘȊƛŀƱŀƵ ǿ Ŝ-commerce 

¶ Modele atrybucji, praktyczne wykorzystanie 

¶ Interpretowanie ƎǿŀƱǘƻǿƴȅŎƘ ȊƳƛŀƴ ǿ ǘǊŜƴŘŀŎƘ ŘŀƴȅŎƘ 

8. 0ǿƛŎȊŜƴƛŀ praktyczne 

¶ Obserwowanie, identyfikacja i interpretacja podstawowych 

ǿƛŘƻƪƽǿ ƛ ƳŜǘǊȅƪ 

¶ !ƴŀƭƛȊŀ ǳȍȅǘƪƻǿƴƛƪƽǿ ς pozyskiwanie, dane demograficzne, 

geograficzne, techniczne 

¶ hŎŜƴŀ ǎƪǳǘŜŎȊƴƻǏŎƛ ƪŀƳǇŀƴƛƛ ǊŜƪƭŀƳƻǿȅŎƘ 
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bŀǊȊťŘȊƛŀ DƻƻƎƭŜ ǿ ǇǊŀŎȅ ƻƴƭƛƴŜ 

DƱƽǿƴȅƳ ŎŜƭŜƳ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ ƧŜǎǘ ǇƻȊƴŀƴƛŜ Ƨŀƪ ōŜȊǇƛŜŎȊƴƛŜ ǿȅƪƻǊȊȅǎǘŀŏ 
ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛ ƴŀǊȊťŘȊƛ ƧŜŘƴŜƧ Ȋ ƴŀƧōŀǊŘȊƛŜƧ ȊƴŀƴȅŎƘ ŦƛǊƳ ƴŀ ǏǿƛŜŎƛŜΣ ŎȊȅƭƛ 
DƻƻƎƭŜΦ {ȊƪƻƭŜƴƛŜ ǇƻȊǿŀƭŀ ȊǿƛťƪǎȊȅŏ ǎǿƻƧŊ ǎƪǳǘŜŎȊƴƻǏŎƛ ǎȊȅōƪƻǏŏ ǇǊŀŎȅΦ 
{ȊƪƻƭŜƴƛŜ ǇǊȊŜȊƴŀŎȊƻƴŜ ƧŜǎǘ Řƭŀ ƻǎƽōΣ ƪǘƽǊŜ ŎƘŎŊ ƭŜǇƛŜƧ ǿȅƪƻǊȊȅǎǘȅǿŀŏ 
ŘƻǎǘťǇƴŜ ƴŀǊȊťŘȊƛŀΦ 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. ½ŀƪƱŀŘŀƴƛŜ konta i praca z ƴŀǊȊťŘȊƛŀƳƛ podstawowym 

2. Wyszukiwarka Google ς triki ǳƱŀǘǿƛŀƧŊŎŜ prace 

3. Gmail ς najlepsza poczta 

4. Dokumenty Google 

o Arkusze Google 
o Prezentacje Google 
o Formularze Google 
o Dysk Google ς czyli praca w chmurze 

5. ¢ƱǳƳŀŎȊ Google 

6. Mapy i ich zaawansowane wykorzystanie 

7. Alerty Google 

8. ²ƛŀŘƻƳƻǏŎƛ Google 

9. Keep 

10. Kalendarz ς ƴƛŜȊōťŘƴƛƪ ƪŀȍŘŜƎƻ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊŎȅ 

11. Google Meet 

12. Site - Tworzenie stron internetowych nigdy nie ōȅƱƻ tak proste 
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tǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊŎȊƻǏŏ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŎȊƴŀ 

¦ƳƛŜƧťǘƴƻǏŏ ƛŘŜƴǘȅŦƛƪŀŎƧƛ ǇƻǘŜƴŎƧŀƭƴȅŎƘ ƪƻǊȊȅǏŎƛ Ȋ ǿȅƪƻǊȊȅǎǘȅǿŀƴƛŀ ƴƻǿȅŎƘ 
ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛƛ ŎȅŦǊƻǿȅŎƘ ǿ ǊƽȍƴȅŎƘ ƻōǎȊŀǊŀŎƘ ŘȊƛŀƱŀƭƴƻǏŎƛ ŦƛǊƳȅ ǘƻ ƪƭǳŎȊƻǿŀ 
ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧŀ ǇǊȊȅǎȊƱƻǏŎƛΦ YƻƳǇŜǘŜƴŎƧŀ ǘŀ ƻōŜƧƳǳƧŜ ǊƽǿƴƛŜȍ ȊŘƻƭƴƻǏŏ 
ǊƻȊǇƻȊƴŀǿŀƴƛŀ ƛ ƛŘŜƴǘȅŦƛƪŀŎƧƛ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŎȊƴȅŎƘ ǘǊŜƴŘƽǿ ǊȅƴƪƻǿȅŎƘ 
ȊǿƛŊȊŀƴȅŎƘ Ȋ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧŊ ŎȅŦǊƻǿŊΦ 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. tǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊŎȊƻǏŏ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŎȊƴŀ 

¶ 5ŜŦƛƴƛŎƧŀ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŎȊƴŜƎƻ 

¶ Wprowadzenie do procesu rozwojowego 

¶ Zmiana ǏǿƛŀǘƻǇƻƎƭŊŘǳ 

¶ Psychologia procesu zmiany - dlaczego zmiana jest tak trudna 

Řƻ ȊŀŀƪŎŜǇǘƻǿŀƴƛŀ ǇǊȊŜȊ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿΚ 

2. bƻǿƻŎȊŜǎƴŜ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŜ ǿ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀŎƘ 

¶ Technologie informacyjne, a informatyczne 

¶ Rodzaje nowoczesnych technologii 

¶ bƻǿƻŎȊŜǎƴƻǏŏΣ ŀ ƛƴƴƻǿŀŎƧa 

¶ aƻŘŜƭ ǇǊƻŎŜǎǳ ƛƴƴƻǿŀŎƧƛ ǿ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿƛŜ 

3. Strategia technologiczna dla firm 

¶ Budowanie strategii i planu rozwojowego 

 

 

 

 

 

¶ .ŀŘŀƴƛŜ ǳǿŀǊǳƴƪƻǿŀƵ ƛ ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛ ǊŜŀƭƛȊŀŎƧƛ Ǉƭŀƴǳ 

¶ hŎŜƴŀ ǏǊƻŘƻǿƛǎƪŀ ƛ Ȋŀǎƻōƽǿ 

4. Budowanie przewagi konkurencyjnej w ƪƻƴǘŜƪǏŎƛŜ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ 

technologicznego 

¶ bƻǿƻŎȊŜǎƴŜ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŜΣ ŀ ƪƻƴƪǳǊŜƴŎȅƧƴƻǏŏ 

¶ Budowanie przewagi technologicznej 

¶ Wymierne efekty rozwoju 

¶ YƻǊȊȅǏŎƛ ǇƱȅƴŊŎŜ ȊŜ ȊƳƛŀƴ 

5. ¾ǊƽŘƱŀ ǿŜǿƴťǘǊȊƴŜ ƛ ȊŜǿƴťǘǊȊƴŜ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧŜ ƻ ƛƴƴƻǿŀŎƧŀŎƘ 

¶ Komunikacja w procesie zmiany ς ǇǊŀŎƻǿƴƛƪΣ Ƨŀƪƻ ȋǊƽŘƱƻ 

informacji 

¶ CRM ς klient, partner, jako dostawca danych 

¶ Badanie otoczenia 

¶ Potrzeba, a rynek 

6. WARSZTATY praktyczne ς testowanie i nauka wykorzystania 

ƻƳŀǿƛŀƴȅŎƘ ǊƻȊǿƛŊȊŀƵ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŎȊƴȅŎƘ 

¶ 5ƻǎǘťǇƴŜ ǊƻȊǿƛŊȊŀƴƛŀ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŎȊƴŜΣ ƻǇǊƻƎǊŀmowanie, 

ŎƘƳǳǊȅΣ ǎǇǊȊťǘ ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛ 

¶ ¢ŜǎǘƻǿŀƴƛŜ ǊƻȊǿƛŊȊŀƵ ƛ ǎǘŀǊǘ ǿ ƳƛǎƧƛ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ 

technologicznego 
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YƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ 

ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧ 

ϦYƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧέ ǇǊȊȅƎƻǘƻǿǳƧŜ Řƻ 
samodzielnego kierowania i ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧŊ ŎȅŦǊƻǿŊ ǿ ƻōǎȊŀǊȊŜ 
ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴŊΣ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ƴƻǿŜƧ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ƻǊŀȊ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜƳ 
ȊŜǎǇƻƱŜƳ ǿ ǿƛǊǘǳŀƭƴȅƳ ǏǊƻŘƻǿƛǎƪǳ 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Strategia firmy 

¶ Czym jest strategia? 

¶ /ƻ ƴŀƭŜȍȅ ōǊŀŏ ǇƻŘ ǳǿŀƎť ƪǎȊǘŀƱǘǳƧŊŎ ǎǘǊŀǘŜƎƛťΚ 

¶ Jak budǳƧŜ ǎƛť ǎǘǊŀǘŜƎƛťΚ 

¶ Na czym polega analiza strategiczna? 

2. Transformacja cyfrowa ς Ǉƛťŏ ƻōǎȊŀǊƽǿ ȊƳƛŀƴ 

¶ Klienci 

¶ Konkurencja 

¶ Dane 

¶ Innowacje 

¶ ²ŀǊǘƻǏŎƛ ƛ ǇǊƻŘǳƪǘȅ 

¶ Komunikacja nowej strategii ς ƳƻŘŜƭ ½ŀŎȊƴƛƧ ƻŘ αŘƭŀŎȊŜƎƻέ {Φ 

Sineka 

¶ LŘŜŀ ǊƻȊǇƻŎȊȅƴŀƴƛŀ ƻŘ αŘƭŀŎȊŜƎƻέ 

¶ Model Why / How / What 

¶ Opracowanie modelu komunikacji nowej strategii 

3. hǇƽǊ ǿ ȊƳƛŀƴƛŜ ς Ȋ ƧŀƪƛƳƛ ǊƻŘȊŀƧŀƳƛ ƻǇƻǊǳ ǎǇƻǘȅƪŀ ǎƛť ƳŜƴŜŘȍŜǊ 

ƪƻƳǳƴƛƪǳƧŊŎ ƴƻǿŊ ǎǘǊŀǘŜƎƛťΚ 

¶ tǊȊȅŎȊȅƴȅ ƛ ȋǊƽŘƱŀ ƻǇƻǊǳ 

¶ ½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ŜƳƻŎƧŀƳƛ ƛ ƴƛŜǇƻƪƻƧŜƳ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ 

¶ hǇƽǊ ƭƻƎƛŎȊƴȅΣ ƧŜƎƻ ȋǊƽŘƱŀ ƛ ǇǊȊȅŎȊȅƴȅ ƻǊŀȊ ǎǇƻǎƻōȅ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ 

¶ hǇƽǊ ǎƻŎƧƻƭƻƎƛŎȊƴȅΣ ƧŜƎƻ ȋǊƽŘƱŀ ƛ ǇǊȊȅŎȊȅƴȅ ƻǊŀȊ ǎǇƻǎƻōȅ 

ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ 

¶ hǇƽǊ ǇǎȅŎƘƻƭƻƎƛŎȊƴȅ - ƧŜƎƻ ȋǊƽŘƱŀ ƛ ǇǊȊȅŎzyny oraz sposoby 

ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ 

¶ Model E. Kubler Ross: 
o 1. Zaprzeczenie 
o 2. Gniew 
o 3. Negocjacje 
o 4. Depresja 
o 5. Akceptacja  

4. 9ȄǇƻǎŞ ƳŜƴŜŘȍŜǊŀ ς ŦƻǊƳǳƱŀ ŜȄǇƻǎŜ ǿ ǇǊƻŎŜǎƛŜ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ȊƳƛŀƴ 

¶ wƻƭŀ ŜȄǇƻǎŜΣ ƧŜƎƻ ŦǳƴƪŎƧŜ ƛ ƪƻǊȊȅǏŎƛ 

¶ Scenariusze expose 

¶ Expose w zmianie ς modele 

¶ hǇǊŀŎƻǿŀƴƛŜ ǿƱŀǎƴŜƎƻ ŜȄǇƻǎŜ ǿ ȊƳƛŀƴƛŜ 

5. aŜǘƻŘȅ ŀŘǊŜǎƻǿŀƴƛŀ ƻōŀǿ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ ǿ ǇǊƻŎŜǎƛŜ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ 

nowej strategii transformacyjnej 

6. Scenariusze i modele komunikowania nowej strategii 

¶ Model 3E 

¶ Model R-K-Z Kurta Levina 

¶ aƻŘŜƭŜ ƴŀ ōŀȊƛŜ ǇƻŘŜƧǏcia empowerment 

¶ aƻŘŜƭ рΦ 9ǘŀǇƽǿ 9Φ YǳōƭŜǊςRoss 
o мΦ wƻȊǇƻŎȊťŎƛŜ ƛ ǿƛȊƧŊ ƪƻƵŎŀ ƛ ǿǎƪŀȊŀƴƛŜ ƻƪƻƭƛŎȊƴƻǏŎƛ 
o нΦ 9ŘǳƪŀŎƧŀ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ 



 

Ø 

o оΦ .ǳŘƻǿŀƴƛŜ ǏǿƛŀŘƻƳƻǏŎƛ 
o пΦ ²ȅƪƻǊȊȅǎǘŀƴƛŜ ƴŀǊȊťŘȊƛ ƻƴƭƛƴŜ 

7. wƻƭŀ ŀƳōŀǎŀŘƻǊƽǿ ȊƳƛŀƴ 

¶ Kim jest ambasador zmiany? 

¶ Wŀƪ ǇƻȊȅǎƪŀŏ ǇǊȊȅŎƘȅƭƴƻǏŏ ŀƳōŀǎŀŘƻǊƽǿΚ 

¶ Idea i metody kooptacji 

8. ²ȅƪƻǊȊȅǎǘŀƴƛŜ ŎȅŦǊƻǿȅŎƘ ƴŀǊȊťŘȊƛ ƻǊŀȊ ǇƭŀǘŦƻǊƳ ƻƴƭƛƴŜ ǿ ǇǊƻŎŜǎƛŜ 

komunikowania zmian 

9. tǊƻƧŜƪǘƻǿŀƴƛŜ ȊƳƛŀƴ ǳƪƛŜǊǳƴƪƻǿŀƴȅŎƘ ƴŀ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧť ŎȅŦǊƻǿŊ ǿǊŀȊ 

z opracowaniem modeli komunikacji 

¶ Praca z kompasem zmiaƴΥ ǎŜƴǎΣ ǿƛȊƧŀΣ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀΣ ŀƴƎŀȍƻǿŀƴƛŜ ǿ 

ȊƳƛŀƴť 

¶ 9ǘŀǇȅ ǇǊƻŎŜǎǳ ǿŘǊŀȍŀƴƛŀ ȊŀǇǊƻƧŜƪǘƻǿŀƴȅŎƘ ȊƳƛŀƴΥ 

ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧŀΣ ŜŘǳƪŀŎƧŀΣ ǿǎǇŀǊŎƛŜΣ ŀƴƎŀȍƻǿŀƴƛŜ ǿ ȊƳƛŀƴťΣ 

negocjacje, przymus, kooptacja 

¶ 9ŦŜƪǘȅǿƴƻǏŏ ǿ ǇǊƻŎŜǎƛŜ ȊƳƛŀƴ ς ǏǿƛŀŘƻƳƻǏŏ ƪƻǎȊǘƽǿ ƛ 

ȊǿǊƻǘƽǿ Ȋ ƛƴǿŜǎǘȅŎƧƛ 

¶ PƻŘŜƧǏŎƛŜ ǊŜȊǳƭǘŀǘƻǿŜ 

10. tƻŘǎǳƳƻǿŀƴƛŜ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ ǿ ŦƻǊƳƛŜ ǇǊŀƪǘȅŎȊƴȅŎƘ ǿƴƛƻǎƪƽǿ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Ø 

/ǳǎǘƻƳŜǊ όǳǎŜǊύ ŜȄǇŜǊƛŜƴŎŜ  

/ȊȅƳ ƧŜǎǘ ŘƻǏǿƛŀŘŎȊŜƴƛŜ YƻƴǎǳƳŜƴǘŀΚ WŀƪƛŜ ǎŊ ƴŀƧǿŀȍƴƛŜƧǎȊŜ ŎŜƭŜ ǿ ŘƛƎƛǘƛŀƭ 

ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳ Κ Wŀƪ Ǉƭŀƴƻǿŀŏ /· ǿŜ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ Ȋ ŀƎŜƴŎƧŊ ƛ ƧŀƪƛŜ Ƴŀ ȊƴŀŎȊŜƴƛŜ 

w budowie i optymalizacji witryny? Czym jest dobra reklama display? 

hŘǇƻǿƛŜŘȋ ƴŀ ǘŜ ƛ ƛƴƴŜ Ǉȅǘŀƴƛŀ ȊŀǿŀǊǘŀ jest w szkoleniu Customer User 

Experience. 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. CX ƴŀŘǊȊťŘƴȅƳ celem marki 

¶ /ȊȅƳ ƧŜǎǘ ŘƻǏǿƛŀŘŎȊŜƴƛŜ YƻƴǎǳƳŜƴǘŀΚ /·κ¦·Σ ǳǎŀōƛƭƛǘȅΣ 

ŦǳƴƪŎƧƻƴŀƭƴƻǏŏΣ ŜǊƎƻƴƻƳƛŀ 

¶ tƻŘǊƽȍ YƻƴǎǳƳŜƴǘŀ ǿ ŎȊŀǎƛŜΦ |ŎƛŜȍƪŀ ȊŀƪǳǇƻǿŀΣ 

mikromomenty, ZMOT, nowa AIDA 

¶ Nowe generacje. Pokolenie Z 

¶ ¢ǊŜǏŎƛ ǿ ƭŜƧƪǳ ȊŀƪǳǇƻǿȅƳ 

¶ 9ǿƻƭǳŎƧŀ ȊŀŎƘƻǿŀƵΣ ǘǊŜƴŘȅ ƛ ȊƧŀǿƛǎƪŀ ǿ /· 

2. Planowanie CX we ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ z ŀƎŜƴŎƧŊ 

¶ /ƻ ƧŜǎǘ ƴŀƧǿŀȍƴƛŜƧǎȊŜ ǿ ōǊƛŜŦƛŜΚ 

o USP/KSP 
o insighty klienckie 
o RTB 

¶ bŀƧǿŀȍƴƛŜƧǎȊŜ ŎŜƭŜ ǿ ŘƛƎƛǘŀƭ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳΥ 

o wȅǏǿƛŜǘƭŜƴƛŀ 
o ƪƭƛƪƴƛťŎƛŀκǿƛȊȅǘȅ 
o konwersje 

 

 

3. Znaczenie CX w budowie witryny 

¶ Planowanie witryny. Makiety, badania 

¶ Architektura informacji, nawigacja 

¶ .ǳŘƻǿŀ ŘƻǎƪƻƴŀƱŜƧ ǿƛǘǊȅƴȅ ǎƪƭŜǇƻǿŜƧ 

¶ tŜǊǎƻƴŀƭƛȊŀŎƧŀ ǘǊŜǏŎƛ 

¶ .ŜȊǇƛŜŎȊŜƵǎǘǿƻ ƛ ǇƻǳŦƴƻǏŏ ŘŀƴȅŎƘ 

¶ Heurystyki Nielsena 

4. Znaczenie CX w pozyskiwaniu ƭƛƴƪƽǿ z ȊŜǿƴŊǘǊȊ 

¶ tƻȊȅǎƪƛǿŀƴƛŜ ƭƛƴƪƽǿ ȊŜǿƴťǘǊȊƴȅŎƘ ŀ /· 

¶ Reklama natywna 

¶ Wŀƪ ǇƛǎŀŏΚ YƻƴǎǘǊǳƪŎƧŀ ƛŘŜŀƭƴŜƎƻ ŀǊǘȅƪǳƱǳ 

¶ т ȊƱƻǘȅŎƘ ȊŀǎŀŘ ǿŜōǿǊƛǘƛƴƎǳ 

5. Znaczenie CX w optymalizacji witryny 

¶ Czym jest SEO? 

¶ Wŀƪ ŘȊƛŀƱŀ ǿȅǎȊǳƪƛǿŀǊƪŀΚ 

¶ Wŀƪ ǿȅǎȊǳƪǳƧŊ ƛƴǘŜǊƴŀǳŎƛΚ 

¶ Pozycjonowanie witryny w Google 

¶ {Ʊƻǿŀ ƪƭǳŎȊƻǿŜ ƪƭǳŎȊŜƳ Řƻ ǎǳƪŎŜǎǳ 

¶ 5ƻǏǿƛŀŘŎȊŀƴŜ ǇǊƻōƭŜƳȅ ǘŜŎƘƴƛŎȊƴŜ 

¶ {ȊȅōƪƻǏŏ ƱŀŘƻǿŀƴƛa stron 

¶ Wŀƪ ǘǿƻǊȊȅŏ ǘǊŜǏŎƛ ƛ ƻǇƛǎȅ ǇǊƻŘǳƪǘƽǿ ƴŀ ǿƛǘǊȅƴť ǎƪƭŜǇƻǿŊ ǇƻŘ 

ƪŊǘŜƳ {9hΚ 

6. CX a reklama display, wideo 

¶ Co to znaczy dobra reklama display? 

¶ /ƻ ƛǊȅǘǳƧŜ ƛƴǘŜǊƴŀǳǘƽǿΚ YƻƴǘǊǊŜƪƭŀƳƻǿƛΣ ǏƭŜǇƻǘŀ ǊŜƪƭŀƳƻǿŀ 

¶ Wŀƪ ǘǿƻǊȊȅŏ ǊŜƪƭŀƳť ŘƛǎǇƭŀȅΚ YƻƴǿŜǊǘǳƧŊŎŜ ǊŜƪƭŀƳȅ 

¶ PozyŎƧƻƴƻǿŀƴƛŜ ŦƛƭƳƽǿ ƴŀ ƪŀƴŀƭŜ ǿƱŀǎƴȅƳ ǿ ¸ƻǳ¢ǳōŜ 



 

Ø 

¶ Wŀƪ ǘǿƻǊȊȅŏ ǊŜƪƭŀƳť ǿƛŘŜƻΚ {ǘƻǊȅǘŜƭƭƛƴƎΣ ȊŀǎŀŘŀ !./5Σ ¸¢ 

Studio 

7. Znaczenie CX w reklamie w wyszukiwarce 

¶ tƭŀƴƻǿŀƴƛŜ ǊŜƪƭŀƳȅ ǿ ƛƴǘŜǊƴŜŎƛŜΦ tƻŘŜƧǏŎƛŜ ǘǊŀŘȅŎȅƧƴŜ Ǿǎ 

programatyczne 

¶ Planowanie reklamy w Google Ads 

¶ Wŀƪ ǘǿƻǊȊȅŏ ǘǊŜǏŎƛ ǊŜƪƭŀƳΚ tǊŀŎŀ ƴŀŘ Quality Score 

8. Znaczenie CX w mobile marketingu 

¶ 5ƭŀŎȊŜƎƻ w²5 ƧŜǎǘ ǿŀȍƴŜΚ 

¶ .ǳŘƻǿŀ ǎŜǊǿƛǎƽǿ ƳƻōƛƭƴȅŎƘ 

9. Znaczenie CX w e-mail marketingu 

¶ tǊŀŎŀ ƴŀŘ hwΦ bŀŘŀǿŎŀ ƛ ǘȅǘǳƱ Ƴŀƛƭŀ 

¶ LƴǎǇƛǊǳƧŊŎŜ ƴŜǿǎƭŜǘǘery 

¶ т ȊƱƻǘȅŎƘ ȊŀǎŀŘ ƪƻƴǎǘǊǳƻǿŀƴƛŀ ŘƻǎƪƻƴŀƱŜƎƻ ƴŜǿǎƭŜǘǘŜǊŀΣ 

nakierowanego na konwersje 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

10. Znaczenie CX w mediach ǎǇƻƱŜŎȊƴƻǏŎƛƻǿȅŎƘ 

¶ Gdzie jest Klient? 

¶ 5ƻ ƪƻƎƻ ǇƛǎŀŏΚ /ƻ ǇƛǎŀŏΚ Wŀƪ ǇƛǎŀŏΚ YƛŜŘȅ ǇƛǎŀŏΚ ½ŀǎŀŘȅ п/Σ п¦ 

¶ aŀǊƪŜǘƛƴƎ ǿǇƱȅǿǳ όinfluencerzy) 

¶ RTM, marketing kontekstowy 

¶ {ƱǳŎƘŀƴƛŜ ƳŜŘƛƽǿ ǎǇƻƱŜŎȊƴƻǏŎƛƻǿȅŎƘΦ 5ƛŀƭƻƎƛȊŀŎƧŀ 

11. Znaczenie CX w E-Commerce 

¶ aƻŘŜƭŜ ȊŀŎƘƻǿŀƵ ƛƴǘŜǊƴŀǳǘƽǿ ƴŀ ǿƛǘǊȅƴƛŜ ǎƪƭŜǇƻǿŜƧ 

¶ с ȊŀǎŀŘ ǿƛŀǊȅƎƻŘƴƻǏŎƛ ǿ Ŝ-sklepie 

¶ 5ƻǎƪƻƴŀƱŜ ƻǇƛǎȅ ƛ ǇǊȊȅŎƛŊƎŀƧŊŎŜ ȊŘƧťŎƛŀ ǇǊƻŘǳƪǘƽǿ 

¶ Proces ȊŀƳƽǿƛŜƴƛƻǿȅΦ 5ƭŀŎȊŜƎƻ YƭƛŜƴŎƛ ǇƻǊȊǳŎŀƧŊ ƪƻǎȊȅƪƛΚ 

¶ hŘȊȅǎƪƛǿŀƴƛŜ ǇƻǊȊǳŎŀƴȅŎƘ ƪƻǎȊȅƪƽǿ 

¶ Silniki rekomendacyjne. Cross-sell, upsell 

12. Audyt UX/CX e-sklepu 

¶ LŘŜƴǘȅŦƛƪŀŎƧŀ ƪƭǳŎȊƻǿȅŎƘ ŎȊȅƴƴƛƪƽǿ ŘƻǏǿƛŀŘŎȊŜƴƛŀ ȊƎƻŘƴƛŜ Ȋ 

ŎƘŀǊŀƪǘŜǊŜƳ ƛ ƪŀǘŜƎƻǊƛŊ ƳŀǊƪƛ 

¶ Przeprowadzenie audytu UX witryny 
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bƻǿƻŎȊŜǎƴŜ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŜ  

ǿ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛ 

DƱƽǿƴȅƳ ŎŜƭŜƳ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ ƧŜǎǘ ȊǿƛťƪǎȊŜƴƛŜ ǿƛŜŘȊȅ ƛ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ Ȋ ƻōǎȊŀǊǳ 

korzystania z nowych technologii w pracy w kontakcie z pracownikami oraz 

YƭƛŜƴǘŀƳƛΦ bƻǿƻŎȊŜǎƴŜ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŜ ǇƻȊǿŀƭŀƧŊ ƴŀ ǘǿƻǊȊŜƴƛŜ ƛ ŜŘȅŎƧŜ ƎƛŜǊ 

online, wirtualnych tablic, komunikatorƽǿ ƻƴƭƛƴŜΣ ǎǘƻǊȅǘŜƭƭƛƴƎǳ ŎȊȅ ǇǊŀŎȅ  

Ȋ ŘȅǎƪŀƳƛ ǎƛŜŎƛƻǿȅƳƛ ƛ ŎƘƳǳǊŊΦ 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Chmury i dyski sieciowe 

2. Tworzenie i edycja gier online 

3. Plansze interaktywne, zadania 

4. Wirtualne tablice 

5. Komunikatory online 

6. Storytelling 

7. Programy do tworzenia grafik, kart pracy, ȊŀŘŀƵΣ ŏǿƛŎȊŜƵ online  

z ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛŊ wydruku 

8. Banki ȊŘƧťŏΣ muzyki, ƳŀǘŜǊƛŀƱƽǿΣ scenariuszy online, aplikacje cyfrowe  

i platformy edukacyjne 

 

 



 

Ø 

9πŦƛǊƳŀ 

E-firma ς pozwala na lepsze zrozumienie czym jest transformacja cyfrowa  

ƛ Ƨŀƪ ǇǊȊŜƪǎȊǘŀƱŎƛŏ ŦƛǊƳť ǿ ƴƻǿƻŎȊŜǎƴŊ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧť ǇǊȊȅǎȊƱƻǏŎƛ ȊƎƻŘƴŊ  

Ȋ ȊŀǎŀŘŀƳƛ tǊȊŜƳȅǎƱǳ пΦлΦ ²ƛŜŘȊŀ ǇƻȊȅǎƪŀƴŀ ƴŀ ǎȊƪƻƭŜƴƛǳ ǇƻȊǿƻƭƛ 

ȊǊƻȊǳƳƛŜŏ ȊŀǎŀŘȅ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧΣ ŎŜƭ ǘŜƎƻ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ ƻǊŀȊ 

ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀŏ ǎƛť Řƻ ǊƻȊǇƻŎȊťŎƛŀ ŎȅŦǊȅȊŀŎƧƛΦ 

PROGRAM SZKOLENIA 

1. Podstawowe ǇƻƧťŎƛŀ 

¶ tǊȊŜƳȅǎƱ пΦл 

¶ Ekosystem 4.0 

¶ CŀōǊȅƪŀ tǊȊȅǎȊƱƻǏŎƛ 

¶ 5ƻƧǊȊŀƱƻǏŏ /ȅŦǊƻǿŀ 

2. Rola firmy w ekosystemie tǊȊŜƳȅǎƱǳ 4.0 

¶ ²ŜǿƴťǘǊȊƴȅ ŜƪƻǎȅǎǘŜƳ 

¶ ²ǎǇƽƱǇǊŀŎŀ Ȋ ƻǘƻŎȊŜƴƛŜƳ ȊŜǿƴťǘǊȊƴȅƳ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Obszar Biznesowy ς jako podstawa transformacji cyfrowej 

¶ Modele biznesowe 

¶ Inteligentny produkt 

¶ _ŀƵŎǳŎƘ ǿŀǊǘƻǏŎƛ 

¶ Gospodarka cyrkularna 

¶ LƴǘŜƭƛƎŜƴǘƴŜ ǎȅǎǘŜƳȅ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŜƳ 

¶ LƴȍȅƴƛŜǊƛŀ 9ƴŘ-to-End 

¶ LƴǘŜƭƛƎŜƴǘƴȅ ƱŀƵŎǳŎƘ dostaw 

4. Cel transformacji cyfrowej 

¶ Zintegrowane wykorzystanie nowych technologii 

¶ Nowe modele biznesowe 

¶ bƻǿŜ ǇƻŘŜƧǏŎƛŜ Řƻ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ 

¶ Edukacja 

5. Badanie ƎƻǘƻǿƻǏŎƛ cyfrowej 

¶ 5ƭŀŎȊŜƎƻ ǘƻ ƧŜǎǘ ǘŀƪ ǿŀȍƴŜΚ 

¶ /ƻ ŘŀƧŜ ǊŀǇƻǊǘ Ȋ ōŀŘŀƴƛŀ ƎƻǘƻǿƻǏŎƛ ŎȅŦǊƻǿŜƧΚ 

¶ aŜǘƻŘƻƭƻƎƛŜ ŘƻǎǘťǇƴŜ Řƭŀ ǎŜƪǘƻǊŀ a|t 

 

 

 

 

 

 

 

 


