Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczne metody marketingu i 4 900,00 PLN brutto
M) zarzgdzania z wykorzystaniem sztucznej 4900,00 PLN netto
q 204,177 PLN brutto/h

inteligenciji.

BIZNES v Numer ustugi 2026/01/22/197804/3276675

BIZNESMEN.TV

SPOLKA Z
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cIA

[[] stacjonarna

*okokokok 48/5 (@ 24:00h
78 ocen B 19.09.2026 do 20.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

204,17 PLN netto/h

Biznes / Marketing

50

pracownicy dziatéw marketingu, sprzedazy i obstugi klienta

osoby chcace zwiekszy¢ widocznosé, pozyskiwaé zapytania i klientow
z sieci

specjalisci marketingu, menedzerowie i osoby zarzgdzajgce zespotami
osoby odpowiedzialne za marketing i sprzedaz

specjalisci ds. marketingu internetowego

specjalisci ds. social mediéw

osoby budujgce marke osobistg lub ekspercka

osoby chcace usprawni¢ procesy w firmie dzieki Al

osoby zainteresowane praktycznym wykorzystaniem narzedzi Al w
biznesie

osoby rozpoczynajgce kariere w marketingu

osoby, ktére chcg budowacé profesjonalng komunikacje online i
skalowaé swojg obecnosé

osoby, ktére chcg nauczyé sie dziatan z wykorzystaniem marketingu
internetowego

osoby, ktére chcg wykorzystaé marketing internetowy i social media w
codziennej pracy

osoby, ktére chcg wykorzysta¢ marketing internetowy i social media w
poszukiwaniu pracy

18-09-2026

stacjonarna



Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

24

Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego planowania, prowadzenia i monitorowania dziatari marketingowych i

proceséw zarzadczych z efektywnym wykorzystaniem narzedzi sztucznej inteligenciji.
Uczestnicy uczg sie integrowac strategie marketingowe z procesami zarzgdzania firmg, planowa¢ kampanie reklamowe i
dziatania operacyjne w celu zwiekszenia efektywnosci, oszczednosci czasu i poprawy wynikéw sprzedazowych oraz

wykorzystania wiedzy i umiejetnosci zwiekszajgc swojg warto$é na rynku pracy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Definiuje sprzedaz i marketing

Rozréznia kluczowe elementy
skutecznego marketingu w firmie

Wskazuje role pracownika w realizacji
celéw sprzedazowych firmy

Wykorzystuje narzedzia Al w
dziataniach marketingowych

Stosuje zasady bezpiecznego i
odpowiedzialnego korzystania z Al

Planuje prosty lejek sprzedazowy w
marketingu internetowym

Kryteria weryfikacji

Definiuje marketing i sprzedaz oraz
wskazuje ich role w jednym procesie
generowania przychodu

Identyfikuje podstawowe elementy
marketingu i sprzedazy:

- pozyskiwanie leadow

- konwersje

- obstuge leadow

- automatyzacje

- skalowanie dziatan

Wskazuje miejsca, w ktérych w
codziennej pracy marketingowe;j i
sprzedazowej dochodzi do utraty
potencjalnych przychodéw

Poprawnie wykorzystuje Al do:

- generowania tresci

- tworzenia pomystéw marketingowych
- analizy danych

- segmentac;ji odbiorcéow

Identyfikuje dane, ktérych nie nalezy
wprowadza¢ do narzedzi Al oraz
wskazuje potencjalne ryzyka ich uzycia

Poprawnie opisuje schemat lejka
sprzedazowego oraz jego elementy:
- zrédto ruchu

- landing page

- formularz zapisu

- baza danych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie

Tworzy koncepcje pozyskiwania
kontaktéw do bazy danych

Charakteryzuje zasady dziatania reklam
w systemie Meta (Facebook, Instagram)

Dobiera odpowiednie typy kampanii
reklamowych do celéw marketingowych

Przygotowuje tresci wideo do dziatan
marketingowych

Przetamuje bariery zwigzane z
wystgpieniami przed kamera

Wykorzystuje Al do tworzenia
scenariuszy tresci marketingowych

Analizuje i optymalizuje tresci
marketingowe

Efektywnie wspoétpracuje w zespole

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Opracowuje koncepcje landing page
oraz formularza zapisu dostosowang do
celu kampanii

Charakteryzuje elementy kampanii
reklamowe;j:

- cele reklamowe

- budzet

- grupe odbiorcéw

- kreacje reklamowe

- pixel i konwersje

Wskazuje wtasciwe zastosowanie:
- promoc;ji postow

- kampanii z przekierowaniem na
landing page

- kampanii z przekierowaniem na
Messenger, WhatsApp

Opracowuje strukture rolki zawierajaca:
- hook

- rozwinigcie

-CTA

Stosuje podstawowe zasady
nagrywania wideo z uzyciem telefonu:
- Swiatto

- dzwiek

- tlo

- format pionowy i poziomy

Poprawnie generuje pomysty i
scenariusze rolek z wykorzystaniem
narzedzi Al

Dokonuje analizy nagranych materiatow
i wskazuje elementy do poprawy w celu
zwiekszenia skutecznosci komunikacji

Komunikuje sie jasno, przejmuje
obowiazki, wspiera zespot, stosuje sie
do procedur i okreslonych norm

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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 walidac;ji?

TAK

Program

Modut |. Fundamenty marketingu - teoria

e roznica miedzy marketingiem a sprzedazg — jeden proces, dwa rézne zadania
¢ rola pracownika w dowozeniu wyniku: gdzie realnie ,ucieka” sprzedaz w codziennej pracy
e przyktady z firm o obrotach 100 min +, jakie dziatania marketingowe faktycznie przynosza pienigdze

Modut Il. Marketing z wykorzystaniem Al - teoria

e co potrafi dzi$ sztuczna inteligencja w marketingu: pomysty, tresci, analizy, segmentacja

¢ model dobrego promptu; gotowe schematy polecen

¢ Al jako ,drugi analityk”: porzadkowanie danych z Excela, podsumowania, raporty

e bezpieczenstwo i odpowiedzialne uzycie Al — dane, ktérych nie wolno wprowadzaé, ryzyka i dobre praktyki

Modut . Zbieranie kontaktéw do bazy danych - praktyka

e schemat dziatania lejka sprzedazowego w marketingu internetowym
¢ tworzenie landing page w celu pozyskiwania danych
e tworzenie formularza zapisu

Modut IV. Zasady tworzenia reklam w META - teoria

o formaty reklam: grafika, zdjecie, wideo
¢ cele reklamowe, budzet, grupa odbiorcow, kreacje, pixel, menedzer zdarzen, konwersja

Modut V. Skuteczna reklama vs marketing - praktyka

e promowanie postow na Facebooku i Instagramie

e kampania na zbieranie kontaktéw w systemie Meta — landing page

e kampania na zbieranie kontaktéw w systemie Meta — formularz btyskawiczny
e kampania na zbieranie kontaktéw — konwersacje w Messenger i WhatsApp

Modut VI: Przetamywanie oporu przed kamerg i podstawy nagrywania - teoria

¢ najczestsze bariery przed nagrywaniem wideo

¢ jak nagrywac ,wystarczajgco dobrze”, a nie perfekcyjnie
e podstawy techniczne nagrywania telefonem

¢ Swiatto, dzwiek, tto — najprostsze ustawienia

e nagrywanie pionowe i poziome - kiedy i dlaczego

Modut VII: Scenariusze rolek i tworzenie tresci z wykorzystaniem Al - teoria

e struktura skutecznej rolki (hook, rozwinigcie, CTA)

e jak wymysla¢ pomysty na rolki dla firmy

¢ wykorzystanie Al do generowania pomystéw na tresci
¢ tworzenie prostych scenariuszy wideo z pomoca Al

¢ skad bra¢ tematy do codziennych nagran w firmie



Modut VIII: Warsztat praktyczny — nagrywanie i analiza tresci - praktyka

e przygotowanie scenariusza rolki w grupie

e nagranie rolki na podstawie scenariusza

¢ analiza nagranych materiatow

e wskazéwki do poprawy skutecznosci tresci

Modut IX. Jak skalowaé sprzedaz i marketing w firmie — od rzemiosta do systemu - teoria

e proste zasady skalowania: dZwignie wzrostu

e metoda mrowiska

¢ jak pracownik moze mysle¢ ,skalowo”: praca na procesach, check-listach, raportach zamiast na ,intuicji”
e case study: generowanie dziesigtek milionéw ztotych sprzedazy wykorzystujgc maty zesp6t sprzedazy

Modut X. Delegowanie sprzedazy, premie i motywowanie handlowcéw - teoria

¢ dlaczego jedna osoba ,o0d wszystkiego” blokuje rozwdj sprzedazy — granice pracy wtasciciela / menedzera

e podziat rél w nowoczesnym dziale sprzedazy: prospecting, opieka nad leadem, domykanie, obstuga posprzedazowa

e systemy wynagrodzen i premiowania: podstawa, prowizja, premie zespotowe, bonusy za jakos¢, nie tylko za wynik

e pozaptacowe formy motywac;ji: Sciezki rozwoju, odpowiedzialnos$¢, feedback, cele indywidualne

e jak raportowaé wyniki i rozmawia¢ o premiach — perspektywa wtasciciela firmy i pracownika, ktéry chce zarabia¢ wiecej

Modut XI. Egzamin wewnetrzny

INFORMACJE DODATKOWE

Szkolenie trwa 24 godziny dydaktyczne.
Przerwy wliczone sg w czas trwania ustugi.
Szkolenie zawiera 9 i 2/3 godziny dydaktycznych praktyki, 11 godzin dydaktycznych teorii.

SPRAWDZENIE OBECNOSCI UCZESTNIKOW

Obecnos¢ uczestnikdéw potwierdzana jest poprzez podpis na liscie obecnosci.

WARUNKI TECHNICZNE | ORGANIZACYJNE

Zajecia odbywaja sie w profesjonalnie przygotowanej, wyposazonej sali szkoleniowej, w tym projektor / wyswietlacz i sie¢ WI-FI.
Cwiczenia praktyczne

Kursanci pracujg w indywidualnie i w dwuosobowych grupach. Na kazdg grupe przydzielone jest jedno stanowisko wyposazone w notes,
dtugopis i stowniczek marketingowca niezbedny do wykonania éwiczen. Metody interaktywne; prezentacja, dyskusja w grupie.

Uczestnicy realizujg cze$¢ praktyczng szkolenia z wykorzystaniem wtasnych urzadzern mobilnych (smartfondw) umozliwiajgcych
nagrywanie i montaz materiatéw wideo - minimalne wymagania techniczne urzadzen mobilnych (np. system Android/iOS, mozliwosé
instalacji aplikacji) - urzadzenia mobilne nie sg zapewniane przez organizatora.

KOMPETENCJE | UMIEJETNOSCI:

e Planowanie strategii marketingowych i sprzedazowych w oparciu o cele biznesowe

e Dobdér odpowiednich kanatéw komunikacji i narzedzi marketingowych

e Tworzenie kampanii marketingowych z wykorzystaniem narzedzi sztucznej inteligenc;ji

e Integracja dziatan marketingowych z procesami zarzgdzania i sprzedazy

e Tworzenie i optymalizacja tresci marketingowych z wykorzystaniem Al

e Automatyzacja proceséw marketingowych i operacyjnych przy uzyciu narzedzi cyfrowych i Al
e Optymalizacja dziatart marketingowych pod katem efektywnosci kosztowej i czasowej

e Wykorzystanie narzedzi Al do planowania, monitorowania i skalowania dziatan biznesowych

e Umiejetno$¢ wspotpracy w zespole marketingowym i zarzgdczym oraz komunikacji z podwykonawcami



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17

Przedmiot / temat

Modut I.

Fundamenty
marketingu

E35) Modut I1.

Marketing z
wykorzystaniem
Al

€EER Modut Il

Zbieranie
kontaktéw do
bazy danych

Przerwa

Modut IV.

Zasady tworzenia
reklam w META

Modut V.

Skuteczna
reklama vs
marketing

Przerwa

Modut V.

Skuteczna
reklama vs
marketing

Modut VI:

Przetamywanie
oporu przed
kamerg i
podstawy
nagrywania

Modut VII:

Scenariusze
rolek i tworzenie
tresci z
wykorzystaniem
Al

Prowadzacy

KAMIL
KAROLCZYK

KAMIL
KAROLCZYK

Mikotaj
Wojciechowski

Mikotaj
Wojciechowski

Mikotaj
Wojciechowski

Mikotaj
Wojciechowski

Mikotaj
Wojciechowski

Mikotaj
Wojciechowski

Mikotaj
Wojciechowski

Mikotaj
Wojciechowski

Data realizacji
zajec

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

10:00

11:00

11:15

12:15

14:00

14:45

15:30

17:00

Godzina
zakonczenia

09:00

10:00

11:00

11:15

12:15

14:00

14:45

15:30

17:00

18:30

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:15

01:00

01:45

00:45

00:45

01:30

01:30



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; .
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Modut

VIII: Warsztat
praktyczny -
nagrywanie i
analiza tresci

Mikotaj

. . 20-09-2026 09:00 12:00 03:00
Wojciechowski

Mikotaj

. . 20-09-2026 12:00 12:15 00:15
Wojciechowski

Przerwa

Modut

VIII: Warsztat

Mikotaj
praktyczny —

. . 20-09-2026 12:15 13:00 00:45
Wojciechowski

nagrywanie i
analiza tresci

Modut IX.

Jak skalowaé

sprzeda.lz i KAMIL
marketing w 20-09-2026 13:00 14:00 01:00

X KAROLCZYK
firmie — od
rzemiosta do
systemu

KAMIL
Przerwa 20-09-2026 14:00 14:45 00:45
KAROLCZYK

Modut X.

Delegowanie

sprzedazy, KAMIL
premie i KAROLCZYK
motywowanie

handlowcéw

20-09-2026 14:45 16:00 01:15

Modut VII.

Egzamin - 20-09-2026 16:00 16:30 00:30
wewnetrzny

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4900,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4900,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 204,17 PLN



Koszt osobogodziny netto 204,17 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
)

122

Mikotaj Wojciechowski

Specjalista marketingu, wspottworca marki BiznesMEN.TV, producent wideo i ekspert w obszarze
krétkich form oraz strategii komunikacji w mediach spotecznos$ciowych. Od kilku lat projektuje i
realizuje kampanie dla firm, buduje kompleksowe systemy publikacji oraz tworzy tresci na TikToka,
YouTube, Instagram i Facebook, pomagajac markom dociera¢ do wiekszej liczby odbiorcow i
zwiekszaé sprzedaz.

Na co dzien pracuje z przedsiebiorcami, twércami i markami, dla ktérych tworzy strategie
komunikacji, systemy tresci, kampanie reklamowe i materiaty wideo — od krétkich dynamicznych
form, po dtuzsze materiaty dokumentalne i edukacyjne. taczy kompetencje kreatywne z
analitycznym podejsciem do danych, dzieki czemu skutecznie przektada wiedze o algorytmach,
trendach i zachowaniach uzytkownikéw na realne wyniki biznesowe.

Specjalizuje sie w budowaniu rozpoznawalnosci marek osobistych oraz firmowych poprzez
przemyslane systemy publikacji, storytelling i optymalizacje tresci pod konkretne platformy.
Regularnie rozwija swoje kompetencje, taczac praktyke, analize danych oraz doswiadczenie
zdobywane w pracy nad wieloma projektami jednoczes$nie. Doswiadczenie zdobyte nie wczesniej niz
5 lat temu.

222

KAMIL KAROLCZYK

Przedsiebiorca, trener i praktyk biznesu, twérca projektu BiznesmMEN.tv. Od ponad 15 lat aktywnie
buduje i rozwija firmy — od jednoosobowych dziatalnos$ci po organizacje zatrudniajgce ponad 100
oséb. Dziata operacyjnie w kilku branzach, m.in. w transporcie i logistyce, handlu paliwami, wynajmie
oraz nieruchomosciach.

Jako twérca i prowadzacy kanat Biznesmen.TV pokazuje biznes ,od kuchni” — liczby, procesy,
decyzje wtascicielskie i konsekwencje wyboréw. W swoich materiatach i szkoleniach stawia na
praktyke, konkret i doswiadczenie wyniesione z realnych firm. Unika motywacyjnych frazeséw i
uproszczen — zamiast tego pokazuje, co faktycznie dziata, co nie dziata i dlaczego.

Specjalizuje sie w budowaniu firm od zera, skalowaniu biznesu, zarzadzaniu zespotami, sprzedazy,
marketingu oraz pracy na liczbach. Duzy nacisk ktadzie na procesy, delegowanie, KPI, cashflow i
optacalnos$¢ dziatan, a takze na praktyczne wykorzystanie automatyzaciji i narzedzi Al w codziennym
funkcjonowaniu firmy.

Pomaga przedsiebiorcom uporzadkowac chaos, zacza¢ liczy¢ pienigdze, podejmowac lepsze
decyzje i budowac¢ firmy oparte na faktach, a nie domystach. Doswiadczenie zdobyte nie wczesnigj
niz 5 lat temu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ skrypt szkoleniowy, dtugopis, teczka



Informacje dodatkowe

Walidacje ustugi przeprowadza Maciej Sottysiak
Frekwencja min 80 %.

Podstawy prawne zwolnienia z VAT:

1. Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dn. 20.12.2013 r. paragraf 3 ust 1 pkt.14. Zwalnia sie od podatku ustugi ksztatcenia zawodowego
lub przekwalifikowania zawodowego, finansowane w co najmniej 70 % ze srodkéw publicznych oraz $wiadczenie ustug i dostawe
towaréw $cisle z tymi ustugami zwigzane.

Adres

ul. Dworcowa 15
64-140 Boszkowo-Letnisko
woj. wielkopolskie

Antoninska Resort SPA

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail karolczyk.kamil@gmail.com

Telefon (+48) 795 520 051

KAMIL KAROLCZYK



