Mozliwo$¢ dofinansowania

Procesy sprzedazowe i lejki marketingowe 10 900,00 PLN brutto
wspomagane przez sztuczng inteligencje 10900,00 PLN netto
Numer ustugi 2024/07/25/7362/2236555 302,78 PLN brutto/h

G reé n kO 302,78 PLN netto/h

Greenko Spotka z © Biatystok / stacjonarna
ograniczong & Ustuga szkoleniowa

odpowiedzialnosciag (© 36h
% % % % * £ 22.07.2025 do 29.07.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa ustugi Wtasciciele i oddelegowani pracownicy przedsiebiorstwa
Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 21-07-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 36

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga rozwojowa ma na celu przygotowanie do efektywnego zarzgdzania dziataniami marketingowymi oraz
optymalizacje procesOw sprzedazy w organizacji. Uczestnik nabedzie umiejetnos¢ mapowania procesu sprzedazy i
marketingu, co pozwoli na lepsze zrozumienie i optymalizacje tych proceséw. Ponadto Uczestnik nauczy sie skutecznie
bada¢ potrzeby swoich klientéw, co pozwoli na konkurencyjne dostosowanie swojej oferty do wymagan rynku.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Uczestnik nabedzie umiejetnosci w
zakresie wykorzystania sztucznej
inteligencji do optymalizacji proceséw
sprzedazowych, zrozumienia i
projektowania lejkow marketingowych
wspomaganych przez Al, analizy
danych w celu personalizacji ofert i
kampanii marketingowych, a takze
automatyzacji zadan sprzedazowych i
marketingowych z wykorzystaniem
nowoczesnych narzedzi Al.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Weryfikacja osiagniecia efektow
uczenia si¢ obejmie: aktywny udziat w
interaktywnych warsztatach i
dyskusjach, realizacje case study
zwigzanych z implementacja Al w
procesach sprzedazowych i
marketingowych, udziat w éwiczeniach
praktycznych z wykorzystania narzedzi
Al, a takze przygotowanie i prezentacje
projektu optymalizacji procesu
sprzedazowego lub marketingowego z
zastosowaniem sztucznej inteligenciji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektow uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteriach

weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od

walidacji.

Program

. Fundamenty procesu sprzedazy
. CRM - dlaczego sie przydaje

. Spotkania sprzedazowe
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. Zaplanuj Content marketing - TOFU
. Méw i pisz tak, zeby chcieli wiecej
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W N =

. Mapowanie proceséw w sprzedazy i marketingu
. Branding w B2B - jak prezentuje sie Twoja marka
. Cele i nieustanna optymalizacja w sprzedazy

. Oferta handlowa - jak przekaza¢ warto$¢ samg ofertg

. CTA - zaprojektuj najlepsze dla swojego klienta
. Badanie potrzeb - jak skutecznie rozpoznaé sytuacje swojego klienta

. Analityka w marketingu - jak rozpozna¢ co dziata, a co nie?
. 10 pomystéw na $rodek lejka marketingowego



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 18

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie

do mapowania ;

. Artur Wotyn 22-07-2025 08:00 10:00 02:00
proceséw w

sprzedazy i

marketingu

Branding w
B2B - jak
prezentuje sie
Twoja marka

Artur Wotyn 22-07-2025 11:00 13:00 02:00

Celei

nieustanna ;
. Artur Woltyn 22-07-2025 14:00 16:00 02:00
optymalizacja w

sprzedazy

Fundamenty A
Artur Wotyn 23-07-2025 08:00 10:00 02:00
procesu

sprzedazy

@3 cRM -

dlaczego sie Artur Wotyn 23-07-2025 11:00 13:00 02:00
przydaje?

Oferta

handlowa - jak

przekazaé Artur Wotyn 23-07-2025 14:00 16:00 02:00
warto$¢ sama

ofertg

Spotkania

. Artur Wotyn 24-07-2025 08:00 10:00 02:00
sprzedazowe

CTA-
zaprojektuj
najlepsze dla
swojego klienta

Artur Wotyn 24-07-2025 11:00 13:00 02:00

Badanie

potrzeb - jak
skutecznie
rozpoznaé
sytuacje swojego
klienta

Artur Wotyn 24-07-2025 14:00 16:00 02:00



Przedmiot / temat
zajec

Zaplanuj

Content
marketing - TOFU

11218 LW\ Al

pisz tak, zeby
chcieli wiecej

Analityka

w marketingu -
jak rozpoznaé co
dziala, a co nie?

D 10
pomystow na
Srodek lejka
marketingowego

Powtdrka

z poprzednich
tematéw / Sesja
Q&A

Zakonczenie
kursu -
omowienie
najwazniejszych
punktow,
wyznaczanie
dalszych krokow

Warsztaty

z catosci
szkolenia,
konsultacje i
podsumowanie

Warsztaty

z catosci
szkolenia,
konsultacje i
podsumowanie
cd.

s

teoretyczny.
Warsztaty z
catosci
szkolenia,
konsultacje i
podsumowanie
cd

Data realizacji

Prowadzacy o,

zajeé
Artur Wotyn 25-07-2025
Artur Wotyn 25-07-2025
Artur Wotyn 25-07-2025
Artur Wotyn 28-07-2025
Artur Wotyn 28-07-2025
Artur Woltyn 28-07-2025
Artur Woltyn 29-07-2025
Artur Woltyn 29-07-2025
Artur Wotyn 29-07-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

11:00

14:00

08:00

11:00

14:00

08:00

11:00

14:00

Godzina
zakonczenia

10:00

13:00

16:00

10:00

13:00

16:00

10:00

13:00

16:00

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 10 900,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 10 900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 302,78 PLN
Koszt osobogodziny netto 302,78 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Artur Wotyn

‘ ' Obszar specjalizacji: zarzadzanie innowacyjnoscig, organizacja i automatyzacja proceséw
biznesowych, sprzedaz i obstuga klienta, budowanie skutecznych zespotéw, zarzadzanie
ryzykiem finansowym w firmach MSP - zarzadzanie ptynnoscia finansowa - wyceny
przedsiebiorstw.

Doswiadczenie zawodowe: 4 lata w bankowosci inwestycyjnej oraz korporacyjnej jako doradca
klienta korporacyjnego - 6 lat jako cztonek Zarzadu firmy dziatajgcej w branzy TSL - 2 lata w
firmie konsultingowej jako konsultant ds. ryzyka walutowego - 3-letnia wspétpraca z firma
konsultingowg jako ekspert ds. rozwoju firm z sektora MSP; kilkadziesigt godzin
szkoleniowych w zakresie zarzadzania ryzykiem walutowym - kilkaset godzin doradczych w
zakresie opracowywania strategii zarzadzania ryzykiem w firmach MSP, analizy i
projektowania procesow biznesowych, kontroli jakosci, obstugi klienta, automatyzacji
procesow w przedsiebiorstwie, nowoczesnych rozwigzan technologicznych i ich wdrazania.
Wykazuje ponad 200 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen w zakresie swojego
obszaru specjalizacji oraz w przeprowadzeniu doradztw w ponad 10 przedsiebiorstwach w
podobnym zakresie w okresie ostatnich 3 lat.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty certyfikowane, kwestionariusze, przewodnik po kompetencjach jako materiat szkoleniowy dla kazdego
uczestnika

Grafika materiatéw i wydruk

Test kofncowy



Informacje dodatkowe

Ustuga zwolniona jest ze stawki VAT na podstawie par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia
20.12.2013r. w sprawie zwolnien od podatkéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien, w przypadku gdy udziat
w

ustudze jest finansowany co najmniej w 70% ze $rodkéw publicznych.

Adres

ul. tosia 3A
15-533 Biatystok

woj. podlaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail monika.perkowska@greenko.pl

Telefon (+48) 512 387 653

Monika Perkowska



