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O3-A1: Intergenerational approach and collaborative training guidelines

As a first step partners will develop the methodology for an intergenerational approach as chosen to

deliver the training. The aim of this output is to create long term relationships between an

entrepreneur, responsible for running a retail business and a youth, who will help them introduce

sustainable changes to the business. In order to reach this objective, a framework for the

collaboration will be developed. The relationship will be be voluntary and included as such in the

framework but encouraged in order to maximise participation in the training activity and further

apprenticeship programmes. Partners will explore existing suitable frameworks that can be used in

the RETAIL project. In addition, partners will seek involvement of relevant networks to increase the

project scope. For instance, DCC is a member of the Enterprise Europe Network with EASME

actively encouraging members to collaborate and engage with all relevant EU projects. Partner will

also explore other relevant programmes such as mobility programmes (Erasmus+, Erasmus for

young entrepreneurs), etc. From this work, a methodological report will be issued.

COVID-19 przyspieszył cyfrową
transformację. Według Światowego Forum
Ekonomicznego badania pokazują, że
pandemia doprowadziła do wzrostu
całkowitego wykorzystania Internetu
(wzrost o 20%).

Rzeczywiście, kryzys ten zapewnił nagły
skok w przyszłość - w świat, w którym
cyfryzacja stała się centralnym elementem
każdej interakcji. Kanały cyfrowe stały się
na pewien czas podstawowym
(w niektórych przypadkach jedynym)
modelem zaangażowania klienta i motorem
całego biznesu.

1. Wprowadzenie



2. Treści

Ten dodatkowy moduł zostanie podzielony 
na 3 rozdziały, ćwiczenie praktyczne, 
odniesienia oraz dalsze narzędzia .

- Rozdział 1: Po co właściwie zamieniać 
handel detaliczny w biznes cyfrowy?

- Rozdział 2: COVID - Punkt zwrotny
- Rozdział 3: Definiowanie planu 

marketingu cyfrowego po pandemii.



2.1. PO CO 
WŁAŚCIWIE 
ZAMIENIAĆ HANDEL 
DETALICZNY 
W BIZNES CYFROWY?

Rozdział 1

Pierwsze prototypy Internetu pojawiły się pod koniec lat

60-tych i były wykorzystywane przez armię USA, aby

umożliwić niezwodne połącznie kilku komputerów, które

używały jednej, tej samej sieci. Rzeczywiście, jeśli nawet

tamten Internet miałby zostać zaatakowany, to była to sieć

na tyle silna, że nie podlegała ogólnemu wyłączeniu.

COVID-19 przyspieszył uzależnienie cyfrowe naszego

społeczeństwa. Pandemia przyniosła ze sobą

nieoczekiwane zwroty akcji, technologie, a Internet stał

się naszym jedynym narzędziem do dalszej komunikacji

i współpracy, zmieniając nasze kontakty fizyczne

w wirtualne.

Biznes jest w centrum tej transformacji. Według badania

McKinsey z lipca 2020 r. firmy przyspieszyły cyfryzację

interakcji z klientami i łańcuchem dostaw (o 3 lub 4 lata),

w czasie kryzysu.

ODPORNOŚĆ INTERNETU

TREŚĆ ROZDZIAŁU 1
Znaczenie technologii cyfrowych w czasach 

kryzysu

E-commerce podczas pandemii COVID-19 

– kluczowe dane

Szanse biznesowe



O3-A1: Intergenerational approach and collaborative training guidelines

As a first step partners will develop the methodology for an intergenerational approach as chosen to

deliver the training. The aim of this output is to create long term relationships between an

entrepreneur, responsible for running a retail business and a youth, who will help them introduce

sustainable changes to the business. In order to reach this objective, a framework for the

collaboration will be developed. The relationship will be be voluntary and included as such in the

framework but encouraged in order to maximise participation in the training activity and further

apprenticeship programmes. Partners will explore existing suitable frameworks that can be used in

the RETAIL project. In addition, partners will seek involvement of relevant networks to increase the

project scope. For instance, DCC is a member of the Enterprise Europe Network with EASME

actively encouraging members to collaborate and engage with all relevant EU projects. Partner will

also explore other relevant programmes such as mobility programmes (Erasmus+, Erasmus for

young entrepreneurs), etc. From this work, a methodological report will be issued.

2.1. PO CO 
WŁAŚCIWIE 
ZAMIENIAĆ HANDEL 
DETALICZNY 
W BIZNES CYFROWY?

KLUCZOWE DANE

TREŚĆ ROZDZIAŁU 1
Znaczenie technologii cyfrowych w czasach 

kryzysu

E-commerce podczas pandemii COVID-19

– kluczowe dane

Szanse biznesowe

- Nastąpiła zmiana popytu na tradycyjnych sprzedawców 

detalicznych – istnieje duży popyt na e-commerce 

- Wartość globalnego e-commerce skoczyła do 26,7 biliona 

dolarów w 2020 roku, przy wzroście jego udziału w całej 

sprzedaży detalicznej z 16% do 19%. (Źródło danych: UN 

News)

- Niektóre zmiany wywołane przez pandemię COVID-19 

obejmują długoterminowe zmiany w handlu 

elektronicznym - ankiety sugerują, że użytkownicy mogą 

trzymać się nowych procedur, a firmy dokonały 

inwestycji. (Źródło danych: OECD)

Badanie Google nt.”dostaw” w wybranych krajach OECD 

(źródło: OECD)

Rozdział 1
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collaboration will be developed. The relationship will be be voluntary and included as such in the

framework but encouraged in order to maximise participation in the training activity and further
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the RETAIL project. In addition, partners will seek involvement of relevant networks to increase the

project scope. For instance, DCC is a member of the Enterprise Europe Network with EASME
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2.1. PO CO 
WŁAŚCIWIE 
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TREŚĆ ROZDZIAŁU 1
Znaczenie technologii cyfrowych w czasach 

kryzysu

E-commerce podczas pandemii COVID-19 

– kluczowe dane

Szanse biznesowe

- Przykłady nowych usług cyfrowych: kliknij i odbierz; 

usługi odbioru; dostawa; systemy rezerwacji online…

- Nie wszystkie kategorie produktów skorzystały na rozwoju 

e-commerce (zobacz slajdy na temat popularności 

produktów w e-commerce) 

Odsetek respondentów w wybranych krajach 

europejskich, którzy częściej dokonywali zakupów 

online w związku z pandemią koronawirusa w 2020 

roku (źródło: Statista). 

KLUCZOWE DANE
Rozdział 1



O3-A1: Intergenerational approach and collaborative training guidelines

As a first step partners will develop the methodology for an intergenerational approach as chosen to

deliver the training. The aim of this output is to create long term relationships between an

entrepreneur, responsible for running a retail business and a youth, who will help them introduce

sustainable changes to the business. In order to reach this objective, a framework for the

collaboration will be developed. The relationship will be be voluntary and included as such in the

framework but encouraged in order to maximise participation in the training activity and further

apprenticeship programmes. Partners will explore existing suitable frameworks that can be used in

the RETAIL project. In addition, partners will seek involvement of relevant networks to increase the

project scope. For instance, DCC is a member of the Enterprise Europe Network with EASME

actively encouraging members to collaborate and engage with all relevant EU projects. Partner will
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young entrepreneurs), etc. From this work, a methodological report will be issued.

Tradycyjne firmy detaliczne lepiej zareagowały na kryzys

związany z lockdownem, gdy były w stanie
sprzedawać i dostarczać swoje produkty dzięki sklepom

internetowym.

Tymczasem wygoda całodobowych zakupów online,

większy wybór produktów oraz wielu sprzedawców
w połączeniu z dostawą do domu zmieniły nawyki

klientów.

W konsekwencji, zgodnie z raportem UNCTAD, trend
w kierunku handlu elektronicznego obserwowany w 2020

roku prawdopodobnie się utrzyma.

(COVID-19 and E-Commerce: A Global Review)

2.1. PO CO 
WŁAŚCIWIE 
ZAMIENIAĆ HANDEL 
DETALICZNY 
W BIZNES CYFROWY?

SZANSE BIZNESOWE

Rozdział 1

TREŚĆ ROZDZIAŁU 1
Znaczenie technologii cyfrowych w czasach 

kryzysu

E-commerce podczas pandemii COVID-19 

– kluczowe dane

Szanse biznesowe

https://unctad.org/webflyer/covid-19-and-e-commerce-global-review


- Na popularności e-commerce skorzystały

przede wszystkim wiodące platformy

cyfrowe. Mniejsze firmy również weszły na

te (cyfrowe) rynki, ale zostały niejako

przyćmione przez cyfrowych gigantów.

- Handel elektroniczny wzmacnia

nierówności w krajach o mniejszej i trudno

dostępnej infrastrukturze cyfrowej,

zwłaszcza w krajach najsłabiej

rozwiniętych.

- Nie wszystkie sektory e-commerce

skorzystały na cyfrowej absorpcji.

WYZWANIA

Rozdział 2
2.2.

COVID - PUNKT 
ZWROTNY

TREŚĆ ROZDZIAŁU 2
Wyzwania

Produkty bardziej i mniej popularne w handlu

elektronicznym. 



Rozdział 2

TREŚĆ ROZDZIAŁU 2
Wyzwania

Produkty bardziej i mniej 

popularne w handlu

elektronicznym. 

Źródło:

2.2.

COVID - PUNKT 
ZWROTNY

100 produktów najpopularniejszych 

w handlu elektronicznym. 

Porównanie: marzec 2020 – marzec 2019



Rozdział 2

TREŚĆ ROZDZIAŁU 2
Wyzwania

Produkty bardziej i mniej 

popularne w handlu

elektronicznym. 

Źródło:

2.2.

COVID - PUNKT 
ZWROTNY

100 produktów najszybciej tracących na 

popularności w handlu elektronicznym. 

Porównanie: marzec 2020 – marzec 2019



Rozdział 3
- Podczas pandemii COVID-19 technologia zrobiła 

krok naprzód, w tym w dziedzinie handlu 

elektronicznego i handlu detalicznego. 

- Niezależnie od tego, czy Twoja strategia 

cyfrowa jest nowa, czy nie, kontynuacja biznesu 

po pandemii wymaga zaktualizowanej strategii. 

- Każdy aspekt Twojej działalności należy 

zaktualizować i rozważyć ponownie. 

WSKAZÓWKI

- Rozważ strategię jako nowy start, włóż pasję 

w to zadanie

- Ustal jasne i realistyczne cele, korzystaj 

z dostępnych danych.

- Przygotuj się na zmiany w swojej praktyce 

biznesowej.

- Przygotuj się na innowacje i podejmij ryzyko. 

- Przygotuj się prawnie i technicznie: rejestracja, 

platforma, metody płatności itp. 

2.3. DEFINIOWANIE 
PLANU 
MARKETINGU 
CYFROWEGO PO 
PANDEMII

TREŚĆ ROZDZIAŁU 3
Ogólne zasady

Nowa strategia – krok po kroku

Zalecenia i ostrzeżenia

ZASADY



#1 Zaktualizuj swoją wiedzę o kliencie:

Klient prawdopodobnie zmienił się podczas kryzysu

COVID-19 (ewolucja myśli, zachowań itp.).

#2 Obserwuj rynek:

Gdy sytuacja się poprawi, pojawią się nowe trendy
i wzorce. Zmienią się też rynki, niektórzy konkurenci

znikną, mogą pojawić się nowi. Zaktualizuj swoją

wiedzę na temat obecnego rynku .

#3 Zaktualizuj swoją unikalną propozycję wartości

Czynniki, które wcześniej czyniły Cię wyjątkowym/

wyjątkową mogą już nie obowiązywać.

#4 Zdefiniuj na nowo swoje cele

Nie zapomnij o cyfrowym zakresie i możliwościach,

jakie dają nowe technologie (zobacz nasz moduł

dotyczący e-commerce).

Rozdział 3
KROK PO KROKU
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Zalecenia i ostrzeżenia



#5 Zaktualizuj swoje wiadomości do realiów klienta

po pandemii:

Przejrzyj swoje treści i dostosuj swoje wiadomości

online do rzeczywistości po COVID-19. Na przykład

używaj mniejszej liczby zdjęć pokazujących fizyczną

bliskość między ludźmi; używaj zdjęć, na których

ludzie noszą maseczki itp. Poinformuj klientów
o wszelkich zmianach w Twoich usługach/

protokołach.

#6 Zadbaj o reklamę online i SEO:

Zoptymalizuj swoją obecność w Internecie (zobacz

nasz moduł dotyczący e-commerce).

#7 Śledź swojego klienta

Zobacz, jak klienci zachowują się w Twojej witrynie;

dostosuj strategię, aby nie tylko kupowali Twoje

produkty, ale stali się lojalnymi klientami. Utwórz

bazę danych klientów .

Rozdział 3
KROK PO KROKU
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Rozdział 3

- Obserwuj nowe trendy 
i profile swoich klientów

- Dostosuj swoją ofertę 
i wiadomości do nowej 

sytuacji 

- Wykorzystaj w pełni nowe 

technologie

- Ustal przejrzystą strategię

cyfrową

- Myśl globalnie.

- Nie zakładaj, że nic się nie 

zmieniło

- Nie zakładaj, że handel 

elektroniczny zawsze się         

opłaca: analizuj rynek oraz 

koszty

- Nie zapominaj o zasadach 

handlu za granicą! 

(Zwyczaje, opłaty oraz

dokumentacja).

TREŚĆ ROZDZIAŁU 3
Ogólne zasady

Nowa strategia – krok po kroku

Zalecenia i ostrzeżenia
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O3-A1: Intergenerational approach and collaborative training guidelines

As a first step partners will develop the methodology for an intergenerational approach as chosen to

deliver the training. The aim of this output is to create long term relationships between an

entrepreneur, responsible for running a retail business and a youth, who will help them introduce

sustainable changes to the business. In order to reach this objective, a framework for the

collaboration will be developed. The relationship will be be voluntary and included as such in the

framework but encouraged in order to maximise participation in the training activity and further

apprenticeship programmes. Partners will explore existing suitable frameworks that can be used in

the RETAIL project. In addition, partners will seek involvement of relevant networks to increase the

project scope. For instance, DCC is a member of the Enterprise Europe Network with EASME

actively encouraging members to collaborate and engage with all relevant EU projects. Partner will

also explore other relevant programmes such as mobility programmes (Erasmus+, Erasmus for

young entrepreneurs), etc. From this work, a methodological report will be issued.

3. Praktyka i ćwiczenia
Do ćwiczeń proponujemy skorzystanie z darmowego narzędzia online o nazwie Mindmeister: 

www.mindmeister.com; stwórz portret swojego nowego cyfrowego klienta.  

Obraz: theinnovativemanager.com

Imię klienta
Mapa empatii klienta

PRACA KORZYŚCIBOLĄCZKI

Co klient SŁYSZY?
Co mówią przyjaciele oraz znajomi?

Co mówią influencerzy?

Co klient MÓWI 

i ROBI?
-obecne rozwiązania

-zachowania

-podejście

Co klient WIDZI?
-środowisko

-istniejące rozwiązania

-świadomość

Co klient MYŚLI i w co 

WIERZY?
-co jest dla niego najważniejsze

-co go/ ją martwi

-co go/ ją inspiruje

http://www.mindmeister.com/


4. Użyteczne narzędzia

Media społecznościowe
Link: Instagram, LinkedIn, Facebook, …

Platformy E-commerce 
Link: https://websitesetup.org/best-
ecommerce-platform/

Mapy myśli
Link: mindmeister

https://www.instagram.com/
https://www.linkedin.com/
https://www.facebook.com/
https://websitesetup.org/best-ecommerce-platform/
https://www.mindmeister.com/


5. Źródła

Top 100: produkty najpopularniejsze oraz tracące na popularności 
w E-commerce:
Link: https://www.stackline.com/news/top-100-gaining-top-

100-declining-e-commerce-categories-march-2020

Artykuł: Światowe Forum Ekonomiczne o COVID-19 i transformacji 
cyfrowej: 
Link: https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-
accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/

Artukuł UNCTAD nt. przełomu w handlu cyfrowym i e-commerce:
Link: https://unctad.org/news/how-covid-19-triggered-digital-and-
e-commerce-turning-point

https://www.stackline.com/news/top-100-gaining-top-100-declining-e-commerce-categories-march-2020
https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/
https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/
https://unctad.org/news/how-covid-19-triggered-digital-and-e-commerce-turning-point
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