Mozliwo$¢ dofinansowania

EFEKTYWNE BUDOWANIE BAZY 3 542,40 PLN brutto
ﬁ KONTRAHENTOW. E-MAIL MARKETING 2880,00 PLN netto
JAKO SPOSOB NA SKUTECZNA 221,40 PLN brutto/h
w KOMUNIKACJE Z KONTRAHENTEM - 180,00 PLN  netto/h
SZKOLENIE
"OEG" Spétka z Numer ustugi 2024/08/21/161364/2272975

ograniczong
odpowiedzialno$cig © zdalna w czasie rzeczywistym

Brak ocen dla tego dostawcy ® Usluga szkoleniowa

® 16h
59 27.04.2026 do 30.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

¢ Osoby prowadzace wtasne biznesy, ktére chcg pozna¢ podstawy
skutecznego generowania leadéw i zwiekszy¢ sprzedaz

¢ Wiasciciele start-updw, ktérzy potrzebujg efektywnych strategii
marketingowych do szybkiego rozwoju.

Grupa docelowa ustugi * Pracownicy dziatéw sprzedazy, ktrzy chcg poprawié¢ swoje

umiejetnosci w zakresie pozyskiwania nowych klientéw.

* Specjalisci ds. marketingu poszukujgcy nowych narzedzi i technik do
generowania leadow.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 17-04-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie przygotowuje do samodzielnego pozyskiwania wartosciowych leadéw. Uczestnicy nauczg sie budowad i
zarzadzac¢ baza danych, stosowaé segmentacje oraz personalizacje komunikacji, a takze tworzy¢ skuteczne kampanii e-
mailowe, ktére przyciggaja i konwertujg leady.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik wykorzystuje skuteczne
metody tworzenia i zarzadzania baza
kontaktow

Uczestnik porzadkuje bazy istniejacych
kontaktow

Uczestnik wybiera sposéb
przechowywania danych kontaktowych
w oparciu o cele i budzet

Uczestnik dobiera odpowiednie
narzedzia do pozyskiwania nowych
klientéw

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje i gromadzi dane
kontaktowe zgodnie z celami i
standardami

Klasyfikuje i segmentuje kontakty
wedtug ustalonych kryteriow

Stosuje narzedzia zapewniajace
spojnos¢ i porzadek bazy

Przestrzega zasad ochrony danych i
bezpieczenstwa informaciji

Przeglada istniejgce bazy w celu
wykrycia btedéw i nieaktualnych danych

Uzupetnia brakujace informacje i
kategoryzuje kontakty

Zapewnia jednolity format zapisow i
funkcjonalno$¢ bazy

Analizuje potrzeby organizacji i cele
biznesowe

Poréwnuje rézne metody i narzedzia
pod katem funkcjonalnosci, kosztéw i
bezpieczenstwa

Dobiera rozwigzania zgodne z
budzetem i przepisami ochrony danych

Analizuje rynek, grupe docelowa i
specyfike branzy

Poréwnuje dostepne narzedzia i
techniki pod wzgledem skutecznosci i
kosztow

Dobiera narzedzia adekwatne do celu
sprzedazowego/marketingowego.
Ocenia skuteczno$¢ zastosowanych
narzedzi i wprowadza korekty.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Identyfikuje potrzeby odbiorcéw i Test teoretyczny z wynikiem
tworzy tresci o wartosci dodanej generowanym automatycznie
Dobiera czestotliwo$¢ i harmonogram Test teoretyczny z wynikiem

Uczestnik opracowuije strategie wysyiki generowanym automatycznie

tworzenia warto$ciowych wiadomosci

e-mail i unikania spamu Minimalizuje ryzyko oznaczenia Test teoretyczny z wynikiem
wiadomosci jako spam generowanym automatycznie
Analizuje skuteczno$¢ kampanii i Test teoretyczny z wynikiem
modyfikuje strategie generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Dla kogo?

¢ Osoby prowadzace wtasne biznesy, ktére chcg poznaé podstawy skutecznego generowania leadéw i zwiekszyé sprzedaz
e Wiasciciele start-updw, ktérzy potrzebujg efektywnych strategii marketingowych do szybkiego rozwoju.

e Pracownicy dziatéw sprzedazy, ktérzy chca poprawié¢ swoje umiejetnosci w zakresie pozyskiwania nowych klientow.

e Specjalisci ds. marketingu poszukujgcy nowych narzedzi i technik do generowania leadéw.

Organizacja szkolenia:

¢ Podziat uczestnikow na grupy 5-osobowe.

e Kazda grupa ma dostep do samodzielnych stanowisk komputerowych.

¢ Szkolenie realizowane w godzinach zegarowych (przerwy wliczone w czas szkolenia).

¢ tgaczny wymiar szkolenia obejmuje 10 godzin zaje¢ teoretycznych oraz 6 godzin zaje¢ praktycznych.

Moduty szkoleniowe:



Modut 1. Wprowadzenie do budowania baz potencjalnych klientéw i kontrahentow.

Modut 2. Tworzenie bazy klientéw. Definiowanie grupy docelowej. Metody pozyskiwania kontaktdw.
Modut 3. Wprowadzenie do E-mail marketingu. Definicja i podstawowe zasady. Regulacje prawne.
Modut 4. Tworzenie skutecznych kampanii mailingowych.

Modut 5. Narzedzia do automatyzacji kampanii mailingowych.

Modut 6. Monitorowanie i analiza wynikdw.

Modut 7. Case Studies i praktyczne ¢wiczenia.

Modut 8. Walidacja efektéw uczenia sie.

Szczegd6towy harmonogram zostanie opublikowany na tydzien przed rozpoczeciem szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
L, Prowadzacy L : . ;
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 542,40 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 880,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 221,40 PLN
Koszt osobogodziny netto 180,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Helena Ciesluk

Liczba godzin



"\ Helena Ciesluk — prezes sp6tki OEG.

Helena Ciesluk to znana specjalistka w dziedzinie handlu miedzynarodowego oraz budowy relacji
biznesowych, zaréwno na rynkach zagranicznych, jak i krajowym. Posiada ponad 20-letnie
doswiadczenie w tworzeniu skutecznych strategii poszukiwania kontrahentéw i zarzadzaniu
relacjami z partnerami handlowymi.

0d 2001 roku prowadzi firme doradczg, ktéra pomogta setkom polskich przedsiebiorcéw w
znalezieniu odpowiednich partneréw biznesowych, budowie baz kontaktéw oraz rozwoju ich
dziatalnosci na rynkach lokalnych i miedzynarodowych. Dzieki unikalnym metodom analizy i
segmentacji rynku, opracowata efektywne narzedzia wspierajgce przedsiebiorstwa w optymalizaciji
procesow sprzedazowych i negocjacyjnych.

Helena Ciesluk jest autorkg licznych strategii eksportowych, ale takze programéw wspierajgcych
rozwoj na rynku krajowym. Wspotpracowata z wieloma polskimi przedsiebiorstwami, prowadzac ich
przez proces budowy trwatych relacji biznesowych, co znaczaco przetozyto sie na ich wyniki
finansowe.

W ramach wspotpracy z PARP przeszkolita ponad 100 firm, uczac ich, jak skutecznie nawigzywaé
relacje handlowe i prowadzi¢ negocjacje. Jej praktyczne podejscie do tematyki budowy relac;ji
biznesowych sprawia, ze uczestnicy szkolen zyskujg realne narzedzia do wdrozenia we wtasnych
firmach.

taczac wiedze teoretyczng z praktycznym doswiadczeniem, Helena Ciesluk pomaga
przedsiebiorcom nie tylko pozyskaé kontrahentéw, ale takze budowac trwate i korzystne relacje
biznesowe.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

 Skrypty dotyczace budowania baz kontaktéw i e-mail marketingu.

e E-podrecznik zawierajacy narzedzia i techniki segmentacji leadéw.
¢ Konspekty zajeé¢ z ¢wiczeniami praktycznymi.

¢ Pliki dokumentéw w formatach PDF i DOCX.

e Certyfikat elektroniczny, potwierdzajacy uczestnictwo w szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Forma wsparcia po zakoriczonej ustudze: mozliwo$é dodatkowych konsultacji w formie mailowe;j i telefonicznej.
Realizujemy ustugi doradcze i szkoleniowe réwniez w formie zamknietej — dedykowane;j.
Zapraszamy do kontaktu.

https://www.oegconsulting.eu

Warunki techniczne

- Przegladarka internetowa Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari (zaktualizowane do najnowszej wersji)
- State tacze internetowe o predkosci 1,5 Mbps (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jakos$ci HD)

- Kamera, mikrofon oraz gtosniki lub stuchawki - wbudowane lub zewnetrzne

- Komfortowe miejsce do spotkan, bez udziatu oséb trzecich umozliwiajgce wtasciwy poziom poufnosci

Uczestnicy proszeni sg o przetestowanie swojego potgczenia internetowego i sprzetu przed rozpoczeciem szkolenia.



Kontakt

ﬁ E-mail kciesluk@oegconsulting.eu

Telefon (+48) 791 708 392

KATARZYNA CIESLUK



