Mozliwos$¢ dofinansowania

Unico Biznes: Al w sprzedazy, marketingu i 1 800,00 PLN brutto
S CRM - szkolenie z projektowania i 1800,00 PLN netto
wdrazania proceséw w MSP 180,00 PLN brutto/h
UNICO’

Numer ustugi 2026/02/25/160223/3362661 180,00 PLN netto/h
115,83 PLN cena rynkowa @

UNICO SP.Z0.0. © zdalna w czasie rzeczywistym

Kk ok kK 49/5 @& Ustuga szkoleniowa
380 ocen ® 10h
5 24.04.2026 do 24.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

Szkolenie skierowane jest do wtascicieli mikro i matych przedsiebiorstw,
cztonkow zarzadéw, handlowcéw, specjalistow marketingu oraz oséb
odpowiedzialnych za sprzedaz i obstuge klienta w MSP. Ustuga
dedykowana jest osobom, ktére chcg uporzadkowac procesy
Grupa docelowa ustugi sprzedazowe, zwiekszy¢ efektywno$¢ dziatarn marketingowych oraz
wdrozy¢ praktyczne zastosowania Al w codziennej pracy firmy. Szkolenie
odpowiada na potrzeby przedsiebiorcow poszukujgcych realnych

usprawnien operacyjnych i narzedzi zwiekszajacych produktywnos$é

zespotu.
Minimalna liczba uczestnikéw 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 8
Data zakonczenia rekrutacji 23-04-2026

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

zdalna w czasie rzeczywistym

10

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Szkolenie przygotowuje uczestnikow do samodzielnego i efektywnego wykorzystania narzedzi sztucznej inteligencji w
sprzedazy, marketingu oraz procesach operacyjnych mikro i matej firmy.

Ustuga prowadzi do tworzenia i optymalizacji proceséw z wykorzystaniem Al, projektowania prostych automatyzacji,
wspierania pracy handlowca i wtasciciela firmy oraz budowania bezpiecznych zasad korzystania z Al w organizacji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Identyfikuje obszary zastosowania Al w
procesach sprzedazy, marketingu i
obstugi klienta w MSP.

Projektuje zastosowanie Al jako
wsparcia pracy wtasciciela firmy,
handlowca i marketera.

Analizuje wykorzystanie Al w integracji
z systemem CRM oraz w zarzadzaniu
leadami.

Kryteria weryfikacji

rozréznia procesy sprzedazowe,
marketingowe i operacyjne pod katem
potencjatu wdrozenia Al,

wskazuje waskie gardta w
przyktadowym procesie firmy,

klasyfikuje obszary o wysokim i niskim
potencjale ROI dla Al,

przyporzadkowuje narzedzia Al do
konkretnych zastosowan biznesowych.

rozpoznaje poprawne zastosowania Al
w przygotowaniu ofert i komunikac;ji z
klientem,

wskazuje wlasciwe zastosowania Al w
analizie leaddw,

dobiera odpowiednie typy promptéw do
okreslonych zadan sprzedazowych,

identyfikuje btedy w wykorzystaniu Al w
komunikacji biznesowe;j.

rozréznia funkcje CRM, automatyzacji i
Al

wskazuje etapy procesu lead -~ CRM -
decyzja handlowca,

klasyfikuje dziatania Al wspierajace
kwalifikacje leadéw,

identyfikuje poprawne scenariusze
wykorzystania Al w pracy handlowca.

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



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

rozréznia dane mozliwe i
niedopuszczalne do przetwarzania w
narzedziach Al,

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

wskazuje podstawowe ryzyka zwigzane Test teoretyczny z wynikiem
Ocenia zasady bezpiecznego i z uzyciem Al w firmie, generowanym automatycznie
zgodnego z dobrymi praktykami
korzystania z Al w firmie. identyfikuje elementy polityki Test teoretyczny z wynikiem
korzystania z Al w organizaciji, generowanym automatycznie

klasyfikuje dziatania wymagajace
kontroli cztowieka w procesach
zautomatyzowanych.

Test teoretyczny z wynikiem
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

Dzier 1: Al w sprzedazy, marketingu i procesach MSP - od diagnozy do planu wdrozenia
Modut 1 - Al w firmie — diagnoza punktu wyjscia (teoria + warsztat) | 09:00-10:00

¢ analiza obecnego procesu sprzedazy, marketingu i obstugi klienta
« identyfikacja uzywanych narzedzi (CRM, mailing, social media)

e rozpoznanie waskich gardet i strat czasu

e mapa proceséw ,as-is”

e wybor 3—5 obszaréw o najwyzszym potencjale ROl dla Al

Modut 2 - Al jako osobisty asystent wtasciciela, handlowca i marketera (praktyka) | 10:00-11:45

e zastosowanie Al w pracy wtasciciela firmy



¢ zastosowanie Al w pracy handlowca

e zastosowanie Al w marketingu i e-commerce

e zastosowanie Al w administracji i back-office

e przygotowanie ofert i odpowiedzi do klientéw z wykorzystaniem Al

¢ analiza zapytan i leadéw

e tworzenie tresci sprzedazowych i marketingowych

e streszczanie rozmoéw, maili i zgtoszen

¢ projektowanie follow-upéw

¢ budowa pierwszych promptéw dopasowanych do realnej firmy uczestnika

Przerwa| 11:45-12:00
Modut 3 - Al + CRM = porzadek w leadach i sprzedazy (teoria + warsztat) | 12:00-13:30

* typowe problemy CRM w MSP

e chaos w leadach i brak aktualizacji danych

e brak systemowych follow-upéw

¢ rola Al w kwalifikacji leadow

e podpowiedzi kolejnych krokéw sprzedazowych

e analiza historii kontaktu z klientem

e scenariusz warsztatowy: nowy lead -~ CRM - Al - decyzja handlowca

Modut 4 — Automatyzacje w marketingu, sprzedazy i obstudze klienta (teoria + warsztat) | 14:00-15:30

¢ réznice migdzy Al, automatyzacjg/RPA i CRM

¢ tgczenie Al z istniejgcymi systemami

¢ projektowanie procesu: lead — mailing — follow-up

¢ projektowanie procesu: zapytanie — oferta — przypomnienie

e automatyzacja obstugi klienta po sprzedazy

¢ identyfikacja proceséw, ktérych nie nalezy automatyzowac

 projektowanie 1-2 automatyzacji end-to-end (trigger, akcje, rola Al, kontrola cztowieka)

Przerwa | 15:30-15:45
Modut 5 — Bezpieczne i odpowiedzialne korzystanie z Al w firmie (teoria) | 15:45-16:30

¢ zasady przetwarzania danych w narzedziach Al

¢ dane dozwolone i niedozwolone

¢ minimalizacja ryzyka wycieku danych

e zakres odpowiedzialnosci zespotu

¢ Al jako wsparcie decyzyjne, nie ,czarna skrzynka”
e opracowanie zasad korzystania z Al w firmie

Modut 6 - Plan wdrozenia Al - dziatania na 7, 30 i 90 dni (warsztat) | 16:30-17:00

e wybér wdrozenia typu quick win

* wybor wdrozenia strategicznego (CRM / proces)
e opracowanie roadmapy 7 / 30 / 90 dni

e przygotowanie checklisty wdrozeniowej

e okreslenie miernikdw efektywnosci

e opracowanie indywidualnego planu wdrozenia Al

Walidacja efektow uczenia sie | 17:00-17:30
Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie
Opis procesu walidacji efektéow uczenia sie

Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzana jest po zakorczeniu realizacji wszystkich modutéw dydaktycznych szkolenia, w ostatnim
dniu ustugi, zgodnie z harmonogramem. Walidacja realizowana jest w formule zdalnej w czasie rzeczywistym, z wykorzystaniem
platformy Zoom, zgodnie z harmonogramem szkolenia.

Proces walidacji obejmuje weryfikacje osiggniecia efektéw uczenia sie okreslonych w Karcie Ustugi, odnoszacych sie do identyfikowania
obszaréw zastosowania Al w procesach sprzedazy, marketingu i obstugi klienta w MSP, projektowania zastosowania Al jako wsparcia
pracy witasciciela firmy, handlowca i marketera, analizowania wykorzystania Al w integracji z systemem CRM oraz w zarzadzaniu leadami,
a takze oceniania zasad bezpiecznego i zgodnego z dobrymi praktykami korzystania z Al w firmie.



Walidacja realizowana jest w odniesieniu do zdefiniowanych efektéw uczenia sie oraz przypisanych do nich kryteriéw weryfikacji, przy
zastosowaniu nastepujacych metod walidacji:

¢ testu teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie, stuzgcego weryfikacji rozrézniania proceséw sprzedazowych,
marketingowych i operacyjnych pod katem potencjatu wdrozenia Al, wskazywania waskich gardet w procesie firmy, klasyfikowania
obszaréw o wysokim i niskim potencjale ROI dla Al, przyporzadkowywania narzedzi Al do zastosowan biznesowych, rozpoznawania
poprawnych zastosowan Al w przygotowaniu ofert i komunikacji z klientem, wskazywania zastosowan Al w analizie leadéw, doboru
typow promptéw do zadan sprzedazowych, identyfikowania btedéw w wykorzystaniu Al w komunikacji biznesowej, rozrézniania funkcji
CRM, automatyzacji i Al, wskazywania etapdw procesu lead - CRM - decyzja handlowca, klasyfikowania dziatan Al wspierajgcych
kwalifikacje leaddw, identyfikowania poprawnych scenariuszy wykorzystania Al w pracy handlowca oraz rozrézniania danych
mozliwych i niedopuszczalnych do przetwarzania w narzedziach Al, wskazywania ryzyk zwigzanych z uzyciem Al oraz klasyfikowania
dziatann wymagajacych kontroli cztowieka. Test sktada sie z 30 pytan, a warunkiem uzyskania pozytywnego wyniku walidac;ji jest
udzielenie co najmniej 70% poprawnych odpowiedzi.

Warunkiem przystgpienia do walidacji jest spetnienie wymogéw formalnych udziatu w szkoleniu, w szczegélnosci uzyskanie 100%
frekwencji oraz zaangazowanie Uczestnika w realizacje ustugi.

Pozytywny wynik walidacji potwierdzany jest Zaswiadczeniem o zakofczeniu udziatu w ustudze rozwojowej, zawierajgcym opis efektow
uczenia sie oraz potwierdzenie przeprowadzenia walidacji w oparciu o zdefiniowane kryteria weryfikacji.

e Szkolenie prowadzone jest w grupach od 3 do 8 oséb.

¢ Minimalna ilo$¢ uczestnikéw potrzebna do realizacji ustugi: 3 osoby

e Warunkiem koniecznym do osiggniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
¢ Ustuga realizowana jest w 10 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).

e Zajecia praktyczne: 5 godzin dydaktycznych / zajecia teoretyczne: 5 godzin dydaktycznych

e Przerwy sg zaplanowane pomiedzy modutami ustugi rozwojowej i wliczajg sie do tgcznego czasu jej trwania.
¢ Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: eksport raportu logowan aplikacji Zoom.

¢ Ustuga odbywa sie zdalnie w czasie rzeczywistym zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ).

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L, . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Dzien 1.

Modut 1. Al w

firmie - diagnoza

punktu wyjscia

(teoria + .

Maciej Stanusch 24-04-2026 09:00 10:00 01:00
warsztat) |

Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu



Przedmiot / temat
zajet

Dzier 1.

Modut 2. Al jako
osobisty asystent
wiasciciela,
handlowca i
marketera
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspétdzielenie
ekranu

Przerwa

Dziefi 1.

Modut 3. Al +
CRM = porzadek
w leadachii
sprzedazy (teoria
+ warsztat) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Dzier 1.

Modut 4.
Automatyzacje w
marketingu,
sprzedazy i
obstudze klienta
(teoria +
warsztat) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Przerwa

Dzien 1.

Modut 5.
Bezpiecznei
odpowiedzialne
korzystanie z Al
w firmie (teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Prowadzacy

Maciej Stanusch

Maciej Stanusch

Maciej Stanusch

Maciej Stanusch

Maciej Stanusch

Maciej Stanusch

Data realizacji
zajeé

24-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:45

12:00

14:00

15:30

15:45

Godzina
zakonczenia

11:45

12:00

13:30

15:30

15:45

16:30

Liczba godzin

01:45

00:15

01:30

01:30

00:15

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Dzier 1.

Modut 6. Plan
wdrozenia Al -
dziataniana 7, 30
i90 dni
(warsztat) |
Rozmowa na
Zywo,

Maciej Stanusch 24-04-2026 16:30 17:00 00:30

wspotdzielenie
ekranu

Walidacja

efektéw uczenia

sie | Test

teoretyczny z Maciej Stanusch 24-04-2026 17:00 17:30 00:30
wynikiem

generowanym

automatycznie

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 180,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 180,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
O Maciej Stanusch

‘ ' Ekspert w obszarze sztucznej inteligencji, NLP oraz systemdw konwersacyjnych, z ponad 20-letnim
doswiadczeniem w projektowaniu i wdrazaniu rozwigzan Al dla biznesu i administracji publiczne;j.
Zatozyciel i wieloletni prezes Stanusch Technologies S.A., firmy specjalizujgcej sie w chatbotach i
wyszukiwarkach semantycznych. Zrealizowat ponad 300 projektéw z zakresu przetwarzania jezyka
naturalnego dla bankéw, firm technologicznych oraz instytucji publicznych, m.in. Orange, ING, BNP
Paribas, ZUS i PKO BP. Autor ksigzek ,CRM. System czy strategia?”, ,Sztuczna inteligencja.



Inspiracje dla biznesu” oraz wspoétautor ,CRM — Przewodnik dla wdrazajgcych”. Absolwent
Uniwersytetu Ekonomicznego w Katowicach.

W ciggu ostatnich 5 lat opublikowat dwie ksigzki dotyczgce Al i CRM, prowadzit szkolenia oraz
warsztaty z zakresu wdrazania sztucznej inteligencji w sprzedazy i marketingu, realizowat projekty
doradcze dla firm z sektora MSP i duzych organizacji, a takze wspierat zespoty w projektowaniu
strategii wykorzystania Al w procesach biznesowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych w formie drukowanej i/lub elektronicznej, zawierajgcych oméwienie
realizowanych modutéw, najwazniejsze zagadnienia merytoryczne oraz tresci pomocnicze wspierajgce proces uczenia sie i praktyczne
wykorzystanie wiedzy po zakorczeniu szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem realizacji szkolenia jest zebranie minimum 3 oséb.

Termin szkolenia: Podany termin szkolenia ma charakter orientacyjny i moze ulec zmianie. Po zebraniu minimalnej liczby uczestnikow
termin zostanie uzgodniony, aby jak najlepiej dopasowac sie do potrzeb grupy.

Jezeli ztozytes wniosek u Operatora, ale nie zapisates sie na ustuge, skontaktuj sie z nami w celu rezerwacji. Bez wstepnej informacji nie
dajemy gwarancji miejsca na ustudze.

Informacje dodatkowe

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, pod warunkiem ze dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztéw szkolenia. W
przypadku mniejszego wsparcia finansowego, do ceny netto ustugi dodawany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Przepis na podstawie ktérego stosowane jest zwolnienie: Zwolnienie z podatku VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia
Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

Warunki techniczne

Warunki techniczne
Platforma / rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga
 Platforma Zoom (https://zoom.us/)
Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji

e Komputer, laptop lub tablet z dostepem do internetu.
¢ Procesor: Minimalnie jednordzeniowy 1 GHz, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy (np. Intel i3/i5/i7 lub AMD ekwiwalent).
e Pamie¢ RAM: Minimalnie 2 GB, zalecane 4 GB lub wiecej.

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowac uczestnik

e Minimalna predko$é tacza: 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i 3,8 Mb/s dla wideo
1080p.

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw



e System operacyjny: Windows 7 lub nowszy, macOS 10.10 lub nowszy, Linux, iOS, Android.
e Zainstalowana aktualna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge lub Opera.
¢ Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania, ale dostep do aplikacji Zoom moze poprawi¢ jakos$¢ potaczenia.

Okres waznosci linku umozliwiajagcego uczestnictwo w spotkaniu online
¢ Link jest wazny do momentu zakonczenia spotkania lub webinaru.

Zalecane parametry tacza internetowego
tacze internetowe o minimalnej przepustowosci 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i

3,8 Mb/s dla wideo 1080p. Dla grupowych potaczen wideo zalecane 1,0 Mb/s dla wideo wysokiej jakosci i do 3,8 Mb/s dla wideo

1080p. Udostepnianie ekranu bez miniaturki wideo wymaga 50-75 kb/s, z miniaturkg 50-150 kb/s. Audio VolP: 60-80 kb/s, Zoom
Phone: 60—100 kb/s.

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771

RAFAL LISSER



