Mozliwo$¢ dofinansowania

Procesy sprzedazowe i lejki marketingowe 3 042,00 PLN brutto

wspomagane przez sztuczng inteligencje 3 042,00 PLN netto

Numer ustugi 2024/10/17/50129/2366742 23400 PLN brutto/h

RIS 234,00 PLN netto/h

FUNDACJA ROZWOJU
INTELIGENTNYCH SPECJALIZACII

Fundacja Rozwoju © zdalna w czasie rzeczywistym

Inteligentnych & Ustuga szkoleniowa
Specjalizacji ® 13h
% % K 5 03.12.2024 do 05.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia obejmuje przedstawiciele handlowi,
menedzerowie sprzedazy i marketingu oraz specjalisci ds. e-commerce,
ktérzy chca optymalizowaé dziatania sprzedazowe i kampanie

Grupa docelowa ustugi marketingowe za pomoca narzedzi Al. Szkolenie jest takze skierowane do
wiascicieli firm, kadry zarzadzajgcej oraz startupéw technologicznych,
pragnacych wykorzysta¢ sztuczng inteligencje do skalowania biznesu i
lepszego zrozumienia potrzeb klientéw.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 02-12-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 13

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

Cel

Cel edukacyjny

Dostarczenie uczestnikom wiedzy oraz praktycznych umiejetnosci w zakresie wykorzystania narzedzi sztucznej
inteligencji do optymalizacji proceséw sprzedazowych i marketingowych. Szkolenie ma na celu wyposazenie



uczestnikéw w kompetencje umozliwiajgce lepsze zarzadzanie $ciezkami zakupowymi klientéw, przewidywanie ich
potrzeb oraz skuteczniejsze skalowanie biznesu przy uzyciu nowoczesnych technologii Al.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik potrafi wyttumaczy¢, czym
jest Al oraz wymieni¢ przynajmniej trzy

Test teoretyczn
przyktady zastosowan Al w sprzedazy i yezny

Uczestnik rozumie podstawowe marketingu.
definicje sztucznej inteligenc;ji oraz

potrafi wyjasni¢, jak Al jest stosowane
w marketingu i sprzedazy. Potrafi zidentyfikowa¢ aktualne trendy

w wykorzystaniu Al w biznesie oraz
przewidzie¢, jak moga sie one rozwijaé¢
w przysztosci.

Test teoretyczny

Uczestnik wypetnia zadanie polegajace
na identyfikacji narzedzi automatyzacji

; ; Test teoretyczn
Uczestnik rozumie podstawy marketingu i sprzedazy oraz wyjasnia yezny

automatyzacji proceséw ich dziatanie.

marketingowych i sprzedazowych, zna

narzedzia i technologie wspomagajace

te dziatania. Potrafi stworzy¢ skuteczny lejek
marketingowy z wykorzystaniem Test teoretyczny
narzedzi Al.

Uczestnik prezentuje przyktady danych,
ktére moga wspiera¢ optymalizacje Test teoretyczny

Uczestnik zna podstawowe techniki proceséw sprzedazy i marketingu.

budowy modelu predykcyjnego i stosuje
z narzedzi Al do przewidywania
zachowan klientéw

Uczestnik samodzielnie przygotowuje
prosty model predykcyjny na podstawie
dostepnych danych, ktéry przewiduje
okreslone zachowania klientéw.

Test teoretyczny

Uczestnik analizuje przypadek Sciezki
klienta i przedstawia rozwigzania
optymalizacyjne przy wsparciu narzedzi
Al

Test teoretyczny

Uczestnik rozumie koncepcje sciezki
klienta (customer journey) i potrafi
zastosowa¢ narzedzia Al do jej
optymalizacji.

Potrafi zaprezentowaé, w jaki sposéb Al

wptywa na personalizacje komunikacji z

klientami i segmentacje grup Test teoretyczny
docelowych, proponujac konkretng

strategie dziatan.

Uczestnik zna techniki planowania i
optymalizacji kampanii przy wsparciu Test teoretyczny

Uczestnik potrafi tworzy¢ i zarzadzaé sztucznej inteligenciji.

automatycznymi kampaniami

marketingowymi z wykorzystaniem Na podstawie zadania

optymalizacyjnego uczestnik potrafi
przeanalizowa¢ skutecznos$¢ kampanii i
zaproponowac ulepszenia.

narzedzi Al.
Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik wykorzystuje narzedzia Al,
takie jak chatboty i voice assistants, do
automatyzacji obstugi klienta.

Uczestnik integruje system CRM z
narzedziami Al w celu usprawnienia
zarzadzania klientami i leadami.

Uczestnik stosuje zaawansowane
techniki, takie jak predictive analytics i
machine learning, i potrafi je
zastosowa¢ w prognozowaniu
sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik opracowuje scenariusz
automatyzacji obstugi klienta z
wykorzystaniem chatbota lub voice
assistant.

Potrafi wyjasnié, w jaki sposéb Al
wspiera budowanie dtugoterminowych
relacji z klientami, wskazujac na
konkretne narzedzia i techniki.

Wykorzystuje techniki automatyzacji
proceséw follow-up i utrzymania
klientéw przy wsparciu Al.

Uczestnik moze przeprowadzié¢
integracje systemu CRM z narzedziem
Al, wykorzystujac do tego dane klientéw
i leaddw.

Uczestnik tworzy przyktad prognozy
sprzedazy, wykorzystujac narzedzia
predictive analytics.

Potrafi zastosowa¢ Al do optymalizacji
cen i automatycznego tworzenia ofert
sprzedazowych, prezentujac wyniki w
formie konkretnej strategii cenowej lub
ofertowe;.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

Wszystkie efekty uczenia sie bedg wpisane do certyfikatu potwierdzajgcego uzyskanie kompetencji.

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

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

W certyfikacie bedzie wpisane, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie

kryteria ich weryfikacji.

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

szkolenia od walidacji?

Szkolenie prowadzi jedna osoba, a walidacje przeprowadza inna osoba, co zapewnia rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji. Te informacje réwniez zostang dodane do certyfikatu.



Program

1. Wprowadzenie do sztucznej inteligencji w sprzedazy i marketingu

¢ Definicje i podstawy Al
e Zastosowanie Al w procesach sprzedazowych i marketingowych
¢ Aktualne trendy i przysztosé Al w biznesie

2. Podstawy automatyzacji marketingu i sprzedazy

* Automatyzacja proces6w: narzedzia i technologie
e Tworzenie skutecznych lejek marketingowych przy wsparciu Al

3. Zarzadzanie danymi w marketingu i sprzedazy z wykorzystaniem Al

¢ Rola danych w optymalizacji proceséw sprzedazowych
¢ Budowa modelu predykcyjnego: jak przewidywa¢ zachowania klientow

4. Tworzenie i optymalizacja lejkow sprzedazowych przy pomocy Al

e Zrozumienie $ciezki klienta (customer journey)
¢ Optymalizacja lejek sprzedazowych i marketingowych w oparciu o dane
¢ Wykorzystanie Al do segmentaciji klientéw i personalizacji tresci

5. Praktyczne wdrozenie narzedzi Al w kampaniach marketingowych

e Tworzenie automatycznych kampanii marketingowych
e Al w planowaniu i optymalizacji kampanii

6. Zastosowanie Al w obstudze klienta i sprzedazy

¢ Al w automatyzacji obstugi klienta (chatboty, voice assistants)
e Wzmacnianie relacji z klientami za pomoca Al

7. Integracja narzedzi Al z systemami CRM

¢ Integracja systeméw CRM z narzedziami Al
¢ Usprawnienie zarzadzania klientami i leadami
e Automatyzacja procesow follow-up i utrzymania klientow

8. Zaawansowane techniki Al w sprzedazy

¢ Predictive analytics i machine learning w prognozowaniu sprzedazy
e Uzycie Al do automatycznego tworzenia ofert sprzedazowych
¢ Optymalizacja cen i polityki rabatowej z wykorzystaniem Al

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L Prowadzacy . .
zajeé zajeé rozpoczecia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 042,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3042,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 234,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 234,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Mariusz Malinowski

‘ ' Mariusz Malinowski to specjalista z bogatym doswiadczeniem w dziedzinie IT, zarzadzania
projektami oraz sprzedazy, specjalizujgcy sie w opracowywaniu i wdrazaniu zaawansowanych
strategii biznesowych i sprzedazowych. W ciggu swojej kariery nawigzat dlugoterminowe umowy o
wspétpracy z kilkunastoma sieciami franczyzowymi w Polsce, obejmujgcymi tacznie obstuge 800
przedsiebiorstw, co swiadczy o jego wyjatkowych umiejetnosciach w zakresie budowania relacji
biznesowych i efektywnej sprzedazy. Jego ekspertyza jest potwierdzona przez certyfikaty Project
Management Associate (IPMA) oraz ILM-5 od The Institute of Leadership and Management.
Dodatkowo, od 2015 roku zasiada w Komitecie Monitorujgcym Programu Operacyjnego Wiedza
Edukacja Rozwdj przy Ministerstwie Rozwoju, Pracy i Technologii.

Malinowski jest specjalistg w wykorzystywaniu metod zarzadzania zmiang, projektami, oraz strategii
sprzedazowych do rozwijania marki, zwiekszania ruchu w witrynach internetowych i obecnosci w
social media. Dzieki jego inicjatywie zrealizowano liczne projekty z zakresu ekologii, spotecznosci
lokalnej oraz zasobdéw ludzkich, pokazujac jego wszechstronnos$¢ i umiejetno$é dostosowania do
réznych srodowisk biznesowych.

W szkoleniach, Mariusz Malinowski skupia sie na praktycznym wykorzystaniu technologii Al, takich
jak ChatGPT i DALL-E 3, do optymalizacji proceséw sprzedazowych i komunikacji w organizaciji,
pokazujac, jak nowoczesne narzedzia moga rewolucjonizowac tradycyjne podejscie do zadan.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma Ceryfikat ukoriczenia szkolenia oraz materiaty w formie prezentacji przygotowanej na
potrzeby szkolenia.

Informacje dodatkowe

Przerwy sygnalizowane sg przez osobe prowadzacg i zapisywane na czacie w platformie szkoleniowe;.



Warunki techniczne

Wymagania techniczno-sprzgtowe:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwo$¢ korzystania z urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu z przesytem
conajmniej 5MB/s oraz wyposarzonego w miktofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiadac:
e Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;
e 2 GB pamieci RAM lub wiece;j;

e System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeQS, Android, I0S - zalecane najnowsze wersje;

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce internetowej. Wymagane jest posiadanie jednej z przegladarek:
Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.

Kody dostepowe do ustugi:

Szkolenie bedzie sie odbywaé za pomoca platformy LiveWebinar — przed szkoleniem Uczestnicy otrzymaja link. Program umozliwia
prezentacje ekranu.

https://livewebinar.com/135-788-738
Link wygasnie po zakonczeniu szkolenia.

Uczestnicy, trener oraz Operator Regionalny drogg mailowa otrzymaja dostep tj. link i hasto przed rozpoczeciem szkolenia

Kontakt

o Natallia Paulenka
ﬁ E-mail paulenka@bosfundacja.pl

Telefon (+48) 536 210 297



