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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

312,50 PLN brutto/h
312,50 PLN netto/h

175,00 PLN cena rynkowa @

© zdalna w czasie rzeczywistym

Informatyka i telekomunikacja / Internet

Szkolenie jest skierowane do wszystkich osdb, ktére chca sie rozwija¢ w
obszarze nowoczesnej sprzedazy i lepiej wykorzystywac narzedzia
cyfrowe w swojej pracy. Uczestnikami mogg by¢ zaréwno pracownicy
réznych dziatéw, osoby stawiajgce pierwsze kroki w sprzedazy,
przedsiebiorcy, jak i osoby, ktére po prostu chcg podniesé swoje
kompetencje i lepiej odnalez¢ sie w Swiecie automatyzacji, danych i
odpowiedzialnego wzrostu.
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Celem szkolenia jest rozwiniecie zaawansowanych kompetencji w zakresie nowoczesnej i odpowiedzialnej sprzedazy
cyfrowej, opartej na $wiadomym projektowaniu customer journey 2.0, tworzeniu skutecznych lejkéw marketingowych,
optymalizacji proceséw digital oraz budowaniu ofert dopasowanych do potrzeb klientow.

Uczestnicy nauczg sie wykorzystywac analityke, automatyzacje i monitoring kampanii w sposéb etyczny, transparentny i
efektywny, wspierajacy wzrost wynikéw oraz jakosci dziatan online.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Projektowanie cyfrowego customer
journey 2.0

Budowanie wiarygodnosci i zaufania w
odpowiedzialnej sprzedazy cyfrowej

Tworzenie i optymalizacja lejkéw
marketingowych z wykorzystaniem
analityki i danych digital

Planowanie i wdrazanie procesow
sprzedazowych opartych na
automatyzacji i odpowiedzialnym
digitalu

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi wskazaé kluczowe
etapy $ciezki klienta oraz wyjasni¢, jak
poszczegolne punkty kontaktu
wptywaja na decyzje uzytkownika.

Uczestnik potrafi wymieni¢ elementy
oferty zgodnej z wartosciami oraz
wyjasni¢, w jaki sposéb etyczna
komunikacja wspiera proces sprzedazy
bez presiji.

Uczestnik potrafi przedstawi¢ strukture
lejka sprzedazowego oraz wskazaé,
ktére wskazniki i dane sa kluczowe do
monitorowania efektywnosci.

Uczestnik potrafi wskazaé narzedzia
automatyzacji oraz opisac¢ kroki
niezbedne do przygotowania planu
wdrozenia zgodnego z standardami.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

TAK

Informacje

uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy
innych przepiséw prawa

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii
Podmiotow

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje CENTRUM SZKOLENIOWE "GOLDEN GATE" NICOLETTA BASKIEWICZ



Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Tak

Nazwa Podmiotu certyfikujagcego Fundacja My Personality Skills

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

Program powstat jako odpowiedzZ na dynamicznie rosnaca potrzebe tworzenia proceséw sprzedazowych, ktére integruja cyfrowa
efektywnos¢, Swiadomie zaprojektowang komunikacje oraz odpowiedzialne podejscie do prowadzenia relacji z klientem. W swiecie, w
ktérym kazda aktywnos¢ digital musi byé przemyslana strategicznie — od wystania maila po emisje kampanii — organizacje potrzebuja
modeli sprzedazy opartych na racjonalnym zarzadzaniu zasobami cyfrowymi, automatyzacja i analityka.

Szkolenie skupia sie na budowaniu nowoczesnej architektury sprzedazy cyfrowej, w ktérej kazdy punkt styku z klientem jest analizowany
pod katem efektywnosci, jakosci doswiadczenia oraz spéjnosci z wartosciami marki. Uczestnicy ucza sie konstruowacé customer journey
2.0, taczac wygode uzytkownika, wysoka konwersje oraz klarowne, celowe procesy digital, eliminujgce zbedne elementy i nadmiar
komunikacji, ktére obnizajg skutecznosc¢ dziatan online.

Sercem programu jest praca z lejkiem marketingowym nowej generacji — precyzyjnym, opartym na danych i Swiadomie zaprojektowanym,
aby prowadzi¢ klienta przez proces decyzyjny w sposéb etyczny, transparentny i zgodny z warto$ciami marki. Uczestnicy ucza sie
budowa¢ narracje sprzedazowa opartg na wartosci, zaufaniu i klarownych komunikatach, zamiast presji czy agresywnych call to action.

Duzy nacisk potozony jest na rozwdj kompetencji w obszarze digital analytics — analityki pozwalajgcej monitorowac dziatania
sprzedazowe, prowadzi¢ optymalizacje proceséw, wychwytywac nieefektywnos$ci oraz podejmowac decyzje oparte na danych. Uczestnicy
poznajg narzedzia umozliwiajgce projektowanie automatyzacji, ktére usprawniajg prace, podnosza konwersje i eliminujg nadmiarowe
dziatania, tworzac sprawne, skalowalne procesy digital.

Program obejmuje réwniez analize praktyk marek, ktére wdrazajg wysokie standardy komunikacji cyfrowej, stosujg minimalizm tresci,
tworzg uporzadkowane i jasne $ciezki zakupowe oraz projektujg komunikacje dopasowang do wspétczesnych odbiorcow.

Efektem szkolenia jest zrozumienie, jak wdraza¢ nowa generacje procesow sprzedazy cyfrowej — systemow, ktére zwiekszajg konwersje,
automatyzujg odpowiedzialnie, wzmacniajg marke i wspierajg stabilny wzrost organizaciji.

Uczestnicy wychodzg z umiejetnoscia projektowania digitalu, ktéry dziata szybciej, czytelniej, skuteczniej i bardziej etycznie.
Czas trwania szkolenia: 16 godzin zegarowych (w tym przerwy — 115 minut)
CZESC TEORETYCZNA

Czes¢ teoretyczna wprowadza uczestnikow w koncepcje nowoczesnego procesu sprzedazowego, w ktérym strategia digital jest
projektowana w sposdb przemyslany, uporzadkowany i dopasowany do wspétczesnych zachowan klientéw. Omawiane jest tworzenie
customer journey 2.0, w ktérym kazdy punkt styku ma okreslony cel, a dziatania sg pozbawione zbednych krokéw i nadmiarowych
komunikatéw.

Uczestnicy poznajg zasady konstruowania efektywnego lejka marketingowego, pracujgcego zaréwno dla uzytkownika, jak i dla
organizacji. Omawiana jest rola zaufania i wiarygodnosci w sprzedazy cyfrowej oraz sposoby budowania komunikacji opartej na wartosci,
transparentnosci i etycznym podejsciu do klienta.

W czesci teoretycznej analizowane sg réwniez przyktady marek premium i digital-first, ktére wdrozyty nowoczesne standardy
komunikacyjne, zoptymalizowaty procesy i uporzadkowaty swoje dziatania online. Uczestnicy uczg sie rozpoznawac, jakie elementy oferty
i jakie formy sprzedazy sg najbardziej skuteczne, a takze jak prezentowac produkty i ustugi w sposéb spoéjny z wartosciami marki.

Omawiana jest réwniez rola monitoringu kampanii, ktéry w nowym ujeciu obejmuje nie tylko standardowe wskazniki efektywnosci, lecz
takze analize jakos$ci interakcji i wptyw poszczegdlnych dziatan na doswiadczenie klienta. Uczestnicy dowiaduja sie, jak korzystac z
danych, by optymalizowaé procesy sprzedazowe, skracac¢ $ciezke decyzyjna i zwieksza¢ konwersje.

CZESC PRAKTYCZNA



Czes¢ praktyczna koncentruje sie na tworzeniu skutecznych proceséw sprzedazowych opartych na customer journey 2.0 oraz
nowoczesnym lejku marketingowym.

Uczestnicy projektuja Sciezke klienta tak, aby eliminowa¢ zbedne interakcje, uspéjnia¢ komunikacje i zwieksza¢ efektywnos$¢ dziatan.
W ramach warsztatéw uczestnicy:

 projektujg komunikacje sprzedazowg bez pres;ji,

¢ tworzg oferty dopasowane do wartosci klientéw,

e éwiczg budowanie wiarygodnosci i zaufania w $rodowisku online,

¢ analizujg przyktady marek premium i digital-first, ktére osiggajg wysoka konwersje dzieki klarownym procesom,
¢ uczg sie prowadzi¢ monitoring kampanii i analize danych w ujeciu efektywnosciowym,

e wdrazajg narzedzia automatyzacji wspierajgce procesy sprzedazowe.

Na zakorczenie uczestnicy przygotowuja plan wdrozenia cyfrowych proceséw sprzedazowych, obejmujacy automatyzacje, struktury
komunikaciji, tresci i usprawnienia, ktére wspierajg konwersje i wzrost organizaciji.

WALIDACJA

Szkolenie konczy sie testem wiedzy sprawdzajgcym stopien zrozumienia kluczowych koncepcji zwigzanych ze sprzedaza cyfrowg, w tym:

¢ projektowaniem customer journey 2.0,

¢ tworzeniem lejkéw marketingowych,

¢ budowaniem zaufania w komunikacji online,

¢ projektowaniem ofert opartych na wartosciach,

¢ odpowiedzialnym wykorzystaniem danych i automatyzaciji,

e monitoringiem kampanii i analizg wskaznikéw efektywnosci.

Wynik walidacji stanowi podstawe do uzyskania certyfikatu potwierdzajgcego gotowos¢ do wdrazania nowoczesnych, etycznych i
efektywnych praktyk sprzedazy cyfrowe;j.

Ramowy program szkolenia:
Dzien 1.

1. Sciezka Klienta 2.0: projektowanie nowoczesnego customer journey (Swiadome budowanie customer journey + lejek marketingowy)
2. Wiarygodnos$¢ bez Presji: zaufanie, wartosci i odpowiedzialna komunikacja sprzedazowa(Jak budowac zaufanie i wiarygodnos¢ +
sprzedawanie bez presji + oferty oparte na wartosciach)

3. Premium Digital w Praktyce: analiza strategii marek cyfrowych (Case study: marki premium & digital-first)
4. Digital Performance: monitoring, optymalizacja i plan wdrozenia proces6w sprzedazowych(Monitoring kampanii + plan wdrozenia)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L . . 3 . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Customer

Journey 2.0 -

projektowanie Karolina Kregiel 21-02-2026 08:00 10:00 02:00
nowoczesnej
$ciezki klienta

Przerwa Karolina Kregiel 21-02-2026 10:00 10:15 00:15

Przerwa Karolina Kregiel 21-02-2026 10:00 10:15 00:15



Przedmiot / temat
zajec

Lejek

Marketingowy
Nowej Generacji
- jak
projektowaé
proces
prowadzacy do
konwersji

Przerwa

Wiarygodnos$¢é w
Sprzedazy
Cyfrowej —
komunikacja bez
pres;ji

Przerwa

obiadowa

Projektowanie
ofert w
Srodowisku
digital

Automatyzacja
sprzedazy - od
prostych
przeptywéw do
$wiadomych
procesow digital

Digital

Analytics -
podejmowanie
decyzji na
podstawie
danych

Przerwa

IPP2E) Case
studies: marki
premium &
digital-first

IkFAE] Przerwa

obiadowa

Prowadzacy

Karolina Kregiel

Karolina Kregiel

Karolina Kregiel

Karolina Kregiel

Karolina Kregiel

Karolina Kregiel

Karolina Kregiel

Karolina Kregiel

Karolina Kregiel

Karolina Kregiel

Data realizacji
zajeé

21-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

21-02-2026

22-02-2026

22-02-2026

22-02-2026

22-02-2026

22-02-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

12:00

12:15

14:00

14:45

08:00

10:15

12:00

12:15

14:00

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

14:00

14:45

16:00

10:00

12:00

12:15

14:00

14:45

Liczba godzin

01:45

00:15

01:45

00:45

01:15

02:00

01:45

00:15

01:45

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . B} . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Strategia

wdrozenia -

praktyczny plan Karolina Kregiel 22-02-2026 14:45 15:30 00:45
dziatan dla

uczestnikow

Test - 22-02-2026 15:30 16:00 00:30
wiedzy
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 312,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 312,50 PLN
W tym koszt walidacji brutto 153,75 PLN
W tym koszt walidacji netto 153,75 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 153,75 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 153,75 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Karolina Kregiel

‘ ' Karolina Kregiel — Ekspertka marketingu cyfrowego, zielonej komunikacji i Human Design w biznesie

Karolina Kregiel to ekspertka marketingu cyfrowego, zrbwnowazonej i odpowiedzialnej komunikacji,
doradczyni w obszarze strategii ESG oraz mentorka przedsigbiorcéw rozwijajgcych firmy w duchu



zielonej transformacji. tgczy nowoczesne narzedzia digital z podejsciem, ktére wspiera redukcje
$ladu weglowego dziatan online, etyczne praktyki komunikacji oraz wykorzystywanie technologii w
sposéb swiadomy i niskoemisyjny.

Jako mentorka kobiet i przedsiebiorcéw oraz trenerka marketingu cyfrowego od lat wspiera firmy w
budowaniu systemoéw komunikacji opartych na wartosciach, transparentnosci i odpowiedzialnosci
srodowiskowej. Specjalizuje sie w tworzeniu i wdrazaniu strategii, ktére integruja:

efektywnos¢ biznesowa i optymalizacje proceséw digital,

etyczng, zielong i niskoemisyjng komunikacje,

standardy ESG i zasady zrbwnowazonego rozwoju,

cyfrowg odpowiedzialno$é w mediach spotecznosciowych,

zielone praktyki organizacyjne,

Swiadome wykorzystanie potencjatu zespotéw i automatyzaciji.

Jako pierwsza w Polsce autorka ksigzki o Human Design w biznesie tgczy prace z energig,
potencjatem osobistym oraz nowoczesnym podejsciem do podejmowania decyzji — réwniez w
kontekscie cyfrowej etyki, ekologii informacji i odpowiedzialnosci komunikacyjnej. Wspiera

uczestnikow w budowaniu klarownosci dziatan, Swiadomego przywoédztwa i ekologicznego
podejscia do marketingu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnik otrzyma opracowane materiaty szkoleniowe w formie skryptu, instrukcje do aplikacji oraz certyfikat ukoficzenia szkolenia.

Informacje dodatkowe

Zastosowano zwolnienie z podatku VAT dla Uczestnikéw, ktérych poziom dofinansowania wynosi co najmniej 70% (na podstawie § 3 ust.
1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw
stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020 r., poz. 1983).

Warunki techniczne

Do udziatu w szkoleniu online niezbedne jest stabilne potaczenie z Internetem oraz jedno z ponizszych urzadzen:

¢ komputer stacjonarny
e laptop
e tablet

Minimalne wymagania techniczne: procesor 2-rdzeniowy 2 GHz; 2 GB pamieci RAM; system operacyjny Windows 8 lub nowszy, MAC OS wersja
10.13; przegladarka internetowa Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari; state tgcze internetowe o predkosci 1,5 Mbps; kamera, mikrofon i
gtosniki lub stuchawki (ZOOM platforma wspétpracuje ze wszystkimi kamerami wbudowanymi w laptopy).



Kontakt

NICOLETTA BASKIEWICZ

E-mail szkolenia@golden.edu.pl
Telefon (+48) 505 101 280




