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Uczestnik opanuje zasady sprzedazy w $wiecie cyfrowym i zacznie korzystac z narzedzi Sztucznej Inteligenciji (Al)
utatwiajgcych ten proces. Posigdzie wiedze na temat psychologii procesu zakupu, negocjacji i bedzie umiat jg
wykorzysta¢ do zwiekszania sprzedazy. Zacznie tworzy¢ atrakcyjne i angazujgce filmiki, teksty, grafiki, fotografie i inne
tresci pokazujace firme i jej produkty. Nauczy sie, jak tworzy¢ spdéjna identyfikacje wizualng na firmowych kanatach
social media.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik opanowat zasady sprzedazy
w $wiecie cyfrowym.

Uczestnik korzysta z narzedzi Sztucznej
Inteligencji (Al) utatwiajacych proces
sprzedazy i prezentacji produktow.

Posiada wiedze na temat psychologii
procesu zakupu, rozméw i negocjaciji
sprzedazowych.

Potrafi tworzy¢ atrakcyjne i angazujace
filmiki, teksty, grafiki, fotografie i inne
tresci pokazujace firme i jej produkty.

Potrafi stworzy¢ i utrzymac spéjna
identyfikacje wizualng na firmowych
kanatach social media

Kryteria weryfikacji

- Zna i potrafi wyjasni¢ kluczowe
pojecia i etapy cyfrowego procesu
sprzedazy. - Potrafi identyfikowaé i
wykorzystywa¢ narzedzia cyfrowe
utatwiajace ten proces. - Potrafi
dostosowac strategie sprzedazy do
specyfiki kanatéw cyfrowych.

- Zna i potrafi wymieni¢ i opisa¢ funkcje
przydatnych narzedzi Al do
wspomagania sprzedazy. - Potrafi
samodzielnie korzysta¢ z wybranych
narzedzi Al w kontekscie zadan
sprzedazowych. - Umie oceni¢
przydatnos$¢ narzedzi Al w swojej pracy.

- Zna i potrafi wyjasni¢ kluczowe etapy i
czynniki psychologiczne wptywajace na
decyzje zakupowe klientéw. - Potrafi
identyfikowac potrzeby i oczekiwania
klientéw na podstawie ich zachowania. -
Umie dostosowaé komunikat
sprzedazowy do réznych typow
klientéw. - Zna i potrafi zastosowac
podstawowe techniki negocjacyjne. -
Umie wypracowaé¢ kompromis i
osiggna¢ korzystne dla obu stron
porozumienie.

- Potrafi stworzy¢ krétkie filmy (np.
rolki) angazujace odbiorcow na
kanatach social media. - Umie
korzystac¢ z Al, aby napisa¢ chwytliwe
teksty reklamowe i opisy produktéw. -
Potrafi zaprojektowa¢ atrakcyjne grafiki
i zdjecia promujace firme. - Zna
podstawowe zasady tworzenia spojnej
identyfikacji wizualnej marki.

- Zna i potrafi zastosowac¢ podstawowe
zasady tworzenia spoéjnej identyfikacji
wizualnej marki. - Umie stworzy¢ i
wykorzystac¢ spdéjne elementy graficzne
(logo, kolory, fonty) na wszystkich
kanatach social media. - Potrafi
kontrolowaé spdjnos¢ przekazu
wizualnego na réznych platformach.

Metoda walidacji

Wywiad ustrukturyzowany

Test teoretyczny

Prezentacja

Debata swobodna

Prezentacja

Prezentacja



Cel biznesowy

Po ukonczeniu tego szkolenia uczestnicy bedg w stanie osiggngé konkretne cele biznesowe, ktére w znaczacy sposéb
wptyna na rozwoj przedsiebiorstwa. Zaktadamy osiggniecie dwéch celéw: 1. Cel sprzedazowy: osiggniety przez
opanowanie technik sprzedazy w sieci, w tym umiejetnos¢ tworzenia wysokiej jakosci tresci, ktére pokazujg produkty lub
ustugi, co wprost prowadzi do pozyskania nowych klientéw i podniesienia sprzedazy. 2 Cel marketingowy: dzieki
zdobytym umiejetnosciom uczestnicy bedg mogli wptywaé na liczby obserwujacych i interakcji na firmowych profilach,
co bezposrednio przetozy sie na zwiekszenie Swiadomosci marki.

Oba cele bedg mierzalne poprzez konkretny wzrost wskaznikéw. Cel sprzedazowy: zwiekszenie obrotéw, zamdwien i
zapytan o produkty lub ustugi. Cel marketingowy: liczba polubien, komentarzy i udostepnien tresci.

Realizacja obu zatozonych celéw jest osiggalna dzieki dostepowi do nowoczesnych narzedzi: szczegdlnie narzedzi
wspomaganych Sztuczng Inteligencjg (Al) oraz wsparciu doswiadczonych treneréw, ktorzy w praktyczny sposéb pokaza,
jak efektywnie korzysta¢ z najnowszych technologii.

Cele sa realistyczne, poniewaz bazujg na aktualnych mozliwosciach technologicznych i potrzebach rynkowych.
Uczestnicy beda mieli do dyspozycji narzedzia i zasoby, ktére umozliwig im wdrozenie zdobytej wiedzy w codziennej
pracy, co z kolei przyniesie wymierne korzysci ich firmie. Dzieki terminowemu podejsciu, z jasno okreslonym
harmonogramem i regularnymi sesjami szkoleniowymi, uczestnicy bedg mogli stopniowo rozwija¢ swoje kompetencje,
monitorujgc swoje postepy i wprowadzajgc ewentualne korekty.

Ukonczenie szkolenia pozwoli uczestnikom na zwiekszenie efektywnosci dziatan sprzedazowych i marketingowych w
Internecie, co przyczyni sie do wzrostu sprzedazy, nowych zapytan, rozpoznawalnosci marki, lepszego zaangazowania
klientow. Pracownicy bedg mogli lepiej planowac¢, tworzy¢ i publikowaé tresci sprzedazowe i marketingowe, analizowa¢
ich skutecznosc¢ oraz wykorzystywac najnowsze technologie do osiggania swoich celéow biznesowych.

Efekt ustugi

Uczestnicy szkolenia bedg mogli wprowadzi¢ szereg innowacyjnych praktyk i strategii, ktére zwiekszg efektywnos$¢ dziatan
sprzedazowych i marketingowych w ich firmach.

Efekty szkolenia bedg widoczne w postaci: wzrostu liczby klientéw, poprawy wskaznikéw sprzedazowych, wiekszego zaangazowania
odbiorcéw w mediach spotecznos$ciowych oraz poprawy wizerunku marki. Aby oceni¢, czy cele te zostaty osiaggniete, zastosujemy
precyzyjnie okreslone kryteria weryfikacji.

Przede wszystkim, uczestnicy szkolenia bedg mogli wprowadzi¢ bardziej zorganizowane i skuteczne strategie sprzedazy i content
marketingu. Dzieki zdobytej wiedzy o technikach sprzedazy w Internecie, tworzeniu angazujacych tresci i korzystaniu z narzedzi Al,
pracownicy beda w stanie generowac ruch klientéw, zainteresowanych tresciami, ktére doktadnie pokazujg produkty lub ustugi firmy,
przyciagaja uwage potencjalnych klientéw, ale takze budujg dtugotrwate relacje z istniejgcymi odbiorcami.

Przyktadowo, dzieki lepszemu opanowanu technik sprzedazy, podwyzszeniu jako$ci komunikacji z klientami, atrakcyjnej prezentaciji
produktéw w postach i rolkach, mozna oczekiwaé zwiekszenia zapytan i zaméwien, ale tez i liczby polubien, komentarzy i udostepnien, co
bedzie bezposrednim wskaznikiem zaangazowania spotecznosci.

Efektywnos¢ tych dziatan zostanie zmierzona poprzez regularne monitorowanie i analize danych sprzedazowych, a takze analize profili w
mediach spotecznosciowych. Pracodawcy beda mogli $ledzi¢ postepy swoich pracownikéw poprzez narzedzia analityczne, takie jak
Google Analytics czy narzedzia wbudowane w platformy spotecznosciowe (Facebook Insights, Instagram Analytics itp.). Zaktadamy:
wzrost zapytan o produkty lub ustugi 15%, zwiekszenie liczby obserwujacych kanaty firmowe o 30%, a takze poprawa wskaznika
zaangazowania o 30% . Liczby te bedg mierzalnymi wskaznikami sukcesu.

Dzieki szkoleniu pracownicy zyskajg rowniez umiejetnosci efektywnego planowania kampanii marketingowych. Nauczg sie, jak tworzy¢ i
zarzadza¢ harmonogramami publikacji, co pozwoli na bardziej przemyslane i spdjne dziatania promocyjne. W efekcie, kampanie te beda
bardziej skoordynowane i dostosowane do potrzeb odbiorcéw, co zwigkszy ich skutecznos$¢. Kryterium weryfikacji bedzie tu nie tylko
liczba zaplanowanych i zrealizowanych kampanii, ale takze ich wyniki — w postaci zwiekszonego ruchu na stronie internetowej, wyzszego
wskaznika konwersji oraz wiekszej liczby zapytan ofertowych.

Kolejnym efektem szkolenia bedzie umiejetnosé tworzenia wysokiej jakosci grafik i tekstow reklamowych przy uzyciu narzedzi Al.
Pracownicy bedg mogli generowac¢ atrakcyjne wizualnie materiaty promocyjne, ktére przyciggng uwage klientéw i wyréznia firme na tle
konkurencji. Ocena skutecznosci tych dziatan bedzie oparta na liczbie przygotowanych materiatéw, ich jakosci oraz efektywnosci w



przycigganiu odbiorcéw. Pracodawcy moga oceniac te aspekty poprzez analize wskaznikéw takich jak CTR (Click-Through Rate) w
kampaniach reklamowych, liczba wys$wietlen i interakcji z postami zawierajgcymi grafiki generowane przez Al oraz feedback od klientéw.

Uczestnicy szkolenia zdobeda takze umiejetnosci w zakresie tworzenia i montazu wideo, co jest niezwykle wazne w kontekscie
wspoétczesnych strategii sprzedazowych i marketingowych. Krétkie, profesjonalnie przygotowane filmy moga znaczaco zwiekszyé
zaangazowanie odbiorcéw i pomdc w przekazaniu kluczowych informacji w atrakcyjnej formie. Efekty tych dziatan beda weryfikowane
poprzez analiz¢ wskaznikéw takich jak liczba zamdwien, transakcji, a takze liczba wyswietlen, sredni czas ogladania, liczba interakcji oraz
bezposrednie opinie klientow.

Waznym aspektem szkolenia jest réwniez zdolno$¢ pracownikéw do efektywnego wykorzystywania technologii Al w codziennych
dziataniach. Pracodawcy bedg mogli ocenié, czy pracownicy skutecznie wprowadzili te technologie do swojej pracy, poprzez
monitorowanie ich zdolnosci do generowania tresci, ktére sa nie tylko atrakcyjne wizualnie, ale takze zgodne z tonem i stylem marki.
Kryteria weryfikacji obejmuja tu liczbe i jako$¢ wygenerowanych tresci, stopiert wykorzystania narzedzi Al oraz efektywnos¢ tych tresci w
konteks$cie kampanii marketingowych.

Szkolenie bedzie miato rowniez bezposredni wptyw na umiejetnosé analizy i interpretacji danych przez pracownikéw. Dzieki zdobytym
umiejetnosciom analitycznym, beda oni w stanie lepiej zrozumie¢ zachowania i potrzeby swoich odbiorcéw, co pozwoli na bardziej
precyzyjne dostosowanie strategii marketingowych. Pracodawcy moga weryfikowac¢ te efekty poprzez regularne raporty analityczne
przygotowywane przez pracownikéw, ktére bedg zawieraty konkretne rekomendacje i wnioski wynikajgce z analizy danych.

Dtugoterminowym efektem szkolenia bedzie réwniez poprawa wizerunku marki. Profesjonalnie prowadzone profile w mediach
spotecznosciowych, wysokiej jakosci tresci i skuteczne kampanie reklamowe przyczynia sie do zwiekszenia rozpoznawalnosci i prestizu
firmy. Pracodawcy moga ocenia¢ te aspekty poprzez monitorowanie wskaznikéw takich jak liczba wzmianek o marce w mediach
spotecznosciowych, sentyment opinii publicznych oraz liczba pozytywnych recenzji i rekomendacji.

Aby zapewni¢, ze te efekty zostang osiggniete, istotne jest zastosowanie odpowiednich kryteriéw weryfikacji. Wsréd nich znajduja sie:

Wzrost zapytan sprzedazowych i wzrost wolumenu sprzedazy - wskazniki monitorowane przez dziat handlowy.

Wzrost liczby obserwujgcych i interakcji w mediach spotecznosciowych — regularne monitorowanie i analiza wskaznikéw takich jak liczba
polubien, komentarzy, udostepnien oraz wzrost liczby obserwujgcych na platformach spotecznosciowych.

Jakos¢ i efektywno$¢ tresci — ocena przygotowanych materiatéw promocyjnych pod wzgledem jakosci oraz ich skutecznosci w
przycigganiu i angazowaniu odbiorcéw.

Skutecznos$é kampanii reklamowych — analiza wskaznikéw takich jak CTR, liczba wyswietlen i konwersji, co pozwoli oceni¢, jak skutecznie
kampanie przyciggajg uwage i przeksztatcajg zainteresowanie w dziatania.

Stopien wykorzystania narzedzi Al — ocena, jak czesto i skutecznie pracownicy korzystajg z narzedzi Al w swojej codziennej pracy, co
mozna mierzy¢ poprzez liczbe wygenerowanych tresci i ich jakosé.

Raporty analityczne i interpretacja danych — regularne przygotowywanie i analiza raportéw dotyczacych zachowan i potrzeb odbiorcéw, co
pozwoli na lepsze dostosowanie strategii sprzedazowych i marketingowych.

Poprawa wizerunku marki — monitorowanie liczby wzmianek o marce, sentymentu opinii publicznych oraz liczby pozytywnych recenz;ji i
rekomendacji.

Implementacja tych kryteriéw weryfikacji pozwoli pracodawcom na biezgco monitorowac¢ postepy i skutecznos¢ dziatan swoich
pracownikéw, co z kolei umozliwi wprowadzanie ewentualnych korekt i optymalizacje strategii marketingowych. Dzieki temu, firmy beda
mogty osiggnac¢ znaczace korzysci biznesowe, zwiekszajac swojg konkurencyjnos$é i zdolnos¢ do efektywnego wykorzystania mediéw
spotecznosciowych i technologii Al.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

1 Analiza finansowa.

Ocena efektywnosci szkoler poprzez analize finansowa, ktéra pozwoli na ocene wptywu nowych umiejetnosci pracownikéw na wyniki
finansowe firmy. Pracodawcy moga monitorowaé wskazniki takie jak wzrost sprzedazy, ROl z kampanii marketingowych, koszty zwigzane
z tworzeniem tresci i kampaniami reklamowymi oraz ogdIng rentowno$¢ dziatan sprzedazowych i marketingowych. Poprawa tych
wskaznikéw bedzie swiadczy¢ o tym, Zze szkolenie przyniosto wymierne korzysci biznesowe i przyczynito sie do zwiekszenia
efektywnosci.

2 Benchmarking.
Poréwnanie wynikéw osiggnietych przez przeszkolonych pracownikéw z wynikami innych firm z branzy moze by¢ réwniez cennym
narzedziem oceny efektywnosci szkolen. Pracodawcy moga korzysta¢ z benchmarkingu, aby ocenié, jak ich dziatania wypadajg na tle



konkurencji i jakie korzysci przyniosty wprowadzone zmiany. Analiza wynikéw w kontekscie branzowym pozwoli na lepsze zrozumienie,
jak skutecznie przeszkoleni pracownicy wdrazajg nowe umiejetnosci i jakie efekty przynoszg ich dziatania w poréwnaniu do innych firm.

3. Raporty analityczne.

Pracownicy, ktérzy ukonczyli szkolenie, powinni regularnie przygotowywac raporty analityczne dotyczace zachowan i potrzeb odbiorcéw
w mediach spotecznosciowych. Te raporty moga obejmowac analize demografii, preferencji i zachowan uzytkownikéw, a takze
skutecznos¢ réznych typow tresci. Pracodawcy moga oceniac te raporty pod katem doktadnosci, przejrzystosci i uzytecznosci w
planowaniu przysztych kampanii marketingowych. Regularne i szczegétowe raporty analityczne bedg dowodem na to, ze pracownicy
potrafig efektywnie analizowac¢ dane i wyciggac z nich praktyczne wnioski.

4. Feedback od klientow.

Opinie klientéw moga by¢ rowniez cennym zrédtem informacji o skutecznosci szkolenia. Pracodawcy moga zbieraé¢ feedback od klientéw
na temat jakosci i wartosci tworzonych tresci oraz ogoélnego wizerunku marki w mediach spotecznosciowych. Ankiety, wywiady i
bezposrednie opinie mogg dostarczy¢ cennych informacji na temat tego, jak zmiany wprowadzone po szkoleniu wptynety na postrzeganie
marki i zadowolenie klientow. Pozytywne opinie i zwiekszone zadowolenie klientéw bedg potwierdzeniem, ze szkolenie przyniosto
oczekiwane efekty.

5. Regularne audyty i przeglady

Pracodawcy moga rowniez przeprowadzac regularne audyty i przeglady dziatan sprzedazowych i marketingowych prowadzonych przez
przeszkolonych pracownikéw. Te audyty moga obejmowac analize strategii marketingowych, planowania kampanii, jakosci tresci oraz
skutecznosci dziatan w mediach spotecznosciowych. Regularne przeglady pozwolg na biezgco ocenia¢ postepy i wprowadzaé
ewentualne korekty, aby zapewni¢ ciggte doskonalenie i osigganie zatozonych celéw.

6. Monitorowanie wskaznikéw w mediach spotecznosciowych.

Jednym z gtéwnych sposobéw weryfikacji osiggnietych efektéw jest regularne monitorowanie wskaznikéw w mediach
spotecznosciowych. Pracodawcy moga korzystac z narzedzi analitycznych, takich jak Facebook Insights, Instagram Analytics, Twitter
Analytics czy LinkedIn Analytics, aby $ledzi¢ zmiany w liczbie obserwujacych, polubien, komentarzy i udostepnien. Analiza tych danych
pozwoli na ocene, czy tresci tworzone przez uczestnikdw szkolenia sg bardziej angazujace i skutecznie przyciggajg uwage odbiorcéw.

7. Analiza jakosci tresci.

Kolejng metoda jest analiza jakosci tresci tworzonych przez uczestnikéw szkolenia. Pracodawcy moga przeprowadzaé regularne
przeglady i oceny przygotowanych materiatéw, takich jak posty, grafiki, wideo i teksty reklamowe. Wykorzystanie narzedzi Al do
generowania tresci powinno skutkowa¢ bardziej profesjonalnymi i atrakcyjnymi wizualnie materiatami. Ocena jakosci tresci moze
obejmowacé aspekty takie jak estetyka, spojnos¢ z marka, kreatywnos¢ i poprawnosé jezykowa. Wysoka jakos$¢ tresci, zgodna z
ustalonymi standardami, bedzie potwierdzeniem, ze uczestnicy szkolenia nabyli niezbedne umiejetnosci.

8. Skuteczno$¢ kampanii reklamowych.

Aby oceni¢ skutecznos¢ kampanii reklamowych prowadzonych przez przeszkolonych pracownikéw, pracodawcy moga analizowaé
wskazniki takie jak CTR (Click-Through Rate), liczba wyswietlen, konwersji oraz ROI (Return on Investment). Kampanie reklamowe o
wysokim CTR i liczbie konwersji bedg swiadczy¢ o tym, ze pracownicy skutecznie wykorzystujg narzedzia Al i strategie marketingowe,
ktérych nauczyli sie podczas szkolenia. Regularne raporty z wynikami kampanii pozwolg na biezgco ocenia¢ ich efektywnos¢ i
wprowadza¢ ewentualne korekty.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdza uzyskanie kompetencji oraz zawiera opis efektéw uczenia sie.

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

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja jest przeprowadzona w oparciu o kryteria weryfikacji doktadnie zdefiniowane w
efektach uczenia sie.



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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie walidacji od proceséw ksztatcenia i
szkolenia. Oceny dokonuje Egzaminator, ktory nie jest trenerem (nie bierze udziatu w procesie ksztatcenia) na podstawie
testow, prezentacji, wywiadéw i debaty z kazdym z Uczestnikéw.

Program

Dzien 1: 5 godz.

2 godz. Wprowadzenie do sprzedazy i narzedzi cyfrowych: Poznaj podstawy cyfrowej sprzedazy i narzedzia, ktére Ci w tym pomoga.
Omodwienie potrzeb i oczekiwan uczestnikdéw szkolenia.

2 godz. Szybkie rolki z telefonu: Naucz sie tworzy¢ atrakcyjne i angazujace filmy krétkie na swoje kanaty social media.

1 godz. Hasta i teksty z pomoca Al: Wykorzystaj sztuczng inteligencje do tworzenia chwytliwych haset i tekstéw reklamowych, ktére
przyciggng uwage klientéw.

Dzien 2: 5 godz.

1 godz. Budowanie relacji z klientem: Poznaj strategie budowania silnych i trwatych relacji z klientami, ktére przetoza si¢ na lepsza
sprzedaz.

2 godz. Grafika Al (czes$é | i Il): Generuj zachwycajgce posty na social media z pomocg narzedzi Al, oszczedzajgc czas i wysitek.

2 godz. Podstawy fotografii smartfonem: Zréb krok w strone profesjonalnej fotografii mobilnej i stwoérz angazujgce zdjecia do swoich
kanatow social media.

Dzien 3: 5 godz.

1 godz. Cechy produktu, ktére sprzedaja: Naucz sie identyfikowac i wykorzystywaé najmocniejsze strony swoich produktéw, aby
skutecznie je promowac i zwiekszac sprzedaz.

1 godz. Psychologia procesu zakupu: Odkryj psychologiczne mechanizmy wptywajace na decyzje zakupowe klientéw. Wykorzystaj te
wiedze do zwiekszenia sprzedazy.

3 godz. Wideo i grafika - pokaz atuty swojej firmy (czes¢ I i Il): Stwérz angazujgce materiaty wideo i graficzne, ktére zaprezentuja Twojg
firme z najlepszej strony i przyciggng nowych klientow.

Dzien 4: 5 godz.

1 godz. Ta sama tres¢ - wiele kanatéw sprzedazy: Publikuj tresci na wielu réznych kanatach social media regularnie i bez wysitku, aby
utrzymac zaangazowanie odbiorcow.

1 godz. Generator pomystow: Odkryj narzedzia, ktére pomoze Ci w generowaniu kreatywnych pomystéw na posty i kampanie w mediach
spotecznosciowych, aby wyréznic¢ sie na tle konkurencji.

2 godz. Szablony Al - spéjny styl Twojej marki: Wykorzystaj szablony Al do tworzenia spdjnych i profesjonalnych materiatéw graficznych
dla swojej marki, oszczedzajac czas i zapewniajac estetyczny wyglad.

1 godz. Egzamin wewnetrzny: Sprawdzenie nabytej wiedzy i opanowanych umiejetnosci praktycznych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 24
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ZBIGNIEW
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Data realizacji
zajeé

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

Godzina
rozpoczecia

16:00

17:30

17:45

19:15

19:30

16:00

16:45

17:30

17:45

18:30

19:15

19:30

16:00

16:45

Godzina
zakonczenia

17:30

17:45

19:15

19:30

20:15

16:45

17:30

17:45

18:30

19:15

19:30

20:15

16:45

17:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

00:45

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, . ; X Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia
ZBIGNIEW
Przerwa CYBULSKI 28-11-2024 17:30 17:45 00:15
Wideo i
grafika - pokaz LESZEK 28-11-2024 17:45 19:15 01:30
atuty swojej WEJCMAN
firmy - cz. |
LESZEK
7 P 28-11-2024 19:15 19:30 00:15
reera WEJCMAN
Wideo i
grafika - pokaz LESZEK
s 28-11-2024 19:30 20:15 00:45
atuty swojej WEJCMAN
firmy - cz. I
Ta sama
tresc¢ - wiele .
; Robert Klimek 29-11-2024 16:00 16:45 00:45
kanatow
sprzedazy

Generator LESZEK

pomysiéw WEJCMAN 29-11-2024 16:45 17:30 00:45
LESZEK

Przerwa 29-11-2024 17:30 17:45 00:15
WEJCMAN

FPE%7Y Szablony
Al - spéjny styl Wiktoria Gwarda 29-11-2024 17:45 19:15 01:30
Twojej marki

Przerwa Wiktoria Gwarda 29-11-2024 19:15 19:30 00:15

Egzamin . . .
- 29-11-2024 19:30 20:15 00:45
wewnetrzny

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 567,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2900,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 178,35 PLN

Koszt osobogodziny netto 145,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 4

O
)

1z4

ZBIGNIEW CYBULSKI

Wyksztatcenie:

Uniwersytet im. Adama Mickiewicza w Poznaniu, stopien: magister, kierunek: Information
Technology (IT). Akademia Leona Kozminskiego, stopien: PhD (w trakcie), kierunek: Zarzadzanie.
Kwalifikacje zawodowe:

Gtéwny Specijalista ds. szkolen cyfrowych i medialnych. Obszar specjalizacji: Edukacja cyfrowa,
hybrydowa z wykorzystaniem najnowszych rozwigzan

komunikacji w edukacji publicznej - wydziat pod biura edukacji ms. Warszawy; Dodatkowe obszary: -
obstuga klienta, sprzedaz bezposrednia, negocjacje. Dyrektor ds. strategii i rozwoju biznesu. 6
doswiadczenia w sprzedazy bezposredniej na stanowisku Key Account Manager w DATEV AG. PRA
Group 6 lat doswiadczenia na stanowisku Managerskim, dyrektor ds. strategii i rozwoju biznesu w
migdzynarodowej grupie kapitatowej zajmujacej sig finansami i windykacja.

224

LESZEK WEJCMAN

Wyksztatcenie: Uniwersytet SWPS, stopien: studia podyplomowe, kierunek: Filmoznawstwo.
Uniwersytet Kardynata Stefana Wyszynskiego, stopien: magister, kierunek: Teologia ogdlna.
Kwalifikacje zawodowe:

Wiasciciel platformy edukacyjnej cyrfowomocnl.pl. Trener i twérca programéw szkoleniowych od
ponad 15 lat. Specjalizacja - kompetencje

cyfrowe, Al, multimedia, kreacja reklamowa, tworzenie tekstow promocyjnych. Przeszkolitem okoto
tysigca osdb z przedsiebiorstw takich jak: Warta, Orlen, Grupa BNP Paribas, PKO Bank Polski, Grupa
TVN, a takze szkot i urzedow w catej Polsce.

Zawodowo jestem filmowcem, scenarzystg i rezyserem filméw fabularnych i dokumentalnych.
Pracowatem w TVP, Grupie TVN (Szef Zespotu Autopromocji), wspoétpracuje z polskimi i
miedzynarodowymi stacjami telewizyjnymi. Przez ponad 4 lata bytem takze copywriterem w agencji
Havas, pracujac dla klientéw takich jak: Citroen, Peugeot, Canal+, Plus i innych. W ostatnich kilku
latach moja kariera zawodowa skupia sie na szkoleniach i rozwoju marki CyfrowoMocni.pl

3z4

Wiktoria Gwarda

Pasjonuje sie grafikg komputerowg, co pozwala mi wyraza¢ swojg kreatywnos¢ w réznych formach
- od retuszu zdje¢, przez projektowanie wizytéwek i ulotek, po tworzenie prezentac;ji
multimedialnych.

Specjalizuje sie w programach Adobe, takich jak Photoshop, lllustrator i Lightroom, ktére pozwalaja
mi na realizacje profesjonalnych i estetycznych projektow.

Posiada duze doswiadczenie w tworzeniu stron internetowych na platformach: WordPress i Canva.
Wyksztatcenie:



Absolwentka technikum o profilu informatycznym w Zespole Szkét Elektronicznych i
Informatycznych w Gizycku.

474

O Robert Klimek

‘ ' Sprzedaz bezposrednia, Analiza biznesowa, Procesy sprzedazy
Kompetencje spoteczne:
+ Umiejetnos¢ rozwigzywania konfliktéw
+ Umiejetnosci komunikacyjne
+ Umiejetnos¢ motywowania
+ Umiejetnos$¢ prowadzenia rozméw (stuchanie, przetwarzanie informacji, przekonywanie,
negocjowanie)
+ Umiejetnos¢ negocjacji
+ Kreatywnos¢
Edukacja cyfrowa, hybrydowa z wykorzystaniem najnowszych rozwigzan komunikacji (Teams, zoom,
V mix, streaming) w edukacji publiczne;j.
Doswiadczenie: 8 lat pracy i doswiadczenia na stanowisku naczelnika Wydziatu Nowych Mediéw w
Urzedzie m.st. Warszawy — wdrozenie zarzadzania projektami w metodyce Agille
Kolejne 4 lata to doswiadczenie na stanowisku managerskim, Menadzer Sprzedazy B2C w
Passanger Rights — analiza proceséw sprzedazy bezposredniej i budowa od podstaw zespotéw
sprzedazowych, a nastepnie zarzadzanie dziatem sprzedazy w Polsce i Czechach.
Obecnie od 2 lat Menadzer Sprzedazy w Wydawnictwie Gospodarczym Ponadto od 4 lat zarzgdzam
zespotem ds. sprzedazy bezposredniej i e-commerce w miedzynarodowej firmie, ktéra jest liderem w
branzy MLM (Network Marketing) NSA Group.
W okresie pandemicznym zostatem cztonkiem zespotu pod Biurem Edukacji do spraw edukacji
cyfrowej. Uczestnicze w projekcie podnoszenia kompetencji cyfrowych ponad 30 ty$ warszawskich
nauczycieli w projekcie eduwarszawa.pl
Wyksztatcenie:
Wyzsza Szkota Zarzadzania i Ekologii w Warszawie
Stopien wyksztatcenia: inzynier
Kierunek: Ekologia

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Prezentacje treneréw i instytucji szkoleniowej - w wersji elektronicznej. Zaswiadczenie / certyfikat o ukoriczeniu kursu - w wers;ji
papierowej, dostany poczta.

Informacje dodatkowe

Program liczony wg godzin dydaktycznych, po 45 min. Przerwy 15-minutowe nie sg wliczone w czas ustugi rozwojowej, tzn. 20 godz.
dydaktycznych zaje¢ wtasciwych, plus przerwy pomiedzy modutami.

Warunki techniczne

Platforma Szkoleniowa: Google Meet

Aby uczestniczyé w szkoleniu online, potrzebujesz:



¢ Urzadzenia: Komputer, laptop, tablet lub telefon - bez blokad firmowych.
e Stabilne potgczenie internetowe

Zalecana predkos¢ internetu:

e Pobieranie: Minimum 10 Mb/s
e Wysytanie: Minimum 5 Mb/s

Specyfikacja komputera:

* Najnowsza wersja przegladarki internetowej (preferowany Google Chrome)
e Procesor: Minimum 2-rdzeniowy 1,6 GHz lub szybszy
e Pamie¢ RAM: Minimum 4 GB (dla wersji 32-bitowej — 2 GB)
e Mikrofon, jesli chcesz zadawa¢ pytania gtosowo
Komunikacja:
e Pytania mozna zadawa¢ za pomoca mikrofonu lub chatu online.

Urzadzenia mobilne:

¢ Nalezy zainstalowaé bezptatng aplikacje Meet na iOS lub Android.

Kontakt

ﬁ E-mail cesarargo@icloud.com

Telefon (+48) 505 060 612

ZBIGNIEW CYBULSKI



