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Nowoczesna sprzedaz i marketing w
wydawnictwie — obstuga klienta, marketing
cyfrowy, wykorzystanie sztucznej
inteligencji oraz rozwdj sprzedazy ksigzek

Numer ustugi 2026/06/29/175925/3656466

© Debogora

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

[ Zajecia grupowe

®© 48:00h

£ 11.08.2026 do 16.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

9 210,24 PLN brutto
7 488,00 PLN netto
191,88 PLN brutto/h
156,00 PLN netto/h
181,67 PLN cena rynkowa @

Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw przedsiebiorstw
prowadzacych dziatalno$¢ wydawniczg, odpowiedzialnych za sprzedaz,

marketing oraz obstuge klientéw.

W szczegdlnosci do os6b zatrudnionych na stanowiskach:

e pracownik obstugi sprzedazy,
¢ specjalista ds. marketingu,
e asystent zarzadu,

e pracownik dziatu handlowego,

e pracownik odpowiedzialny za kontakt z klientem,

e osoby wspierajace proces sprzedazy i promocji wydawnictwa.

Szkolenie dedykowane jest osobom chcacym rozwijaé kompetencje
sprzedazowe, marketingowe oraz cyfrowe, zwiekszajace efektywnos$é
codziennej pracy i jako$¢é obstugi klientow.

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 10-08-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Podniesienie kompetencji pracownikéw wydawnictwa w zakresie profesjonalnej obstugi klienta, sprzedazy doradcze;j,
marketingu internetowego, wykorzystania nowoczesnych narzedzi cyfrowych i sztucznej inteligencji oraz efektywne;j
organizacji pracy, co przyczyni sie do zwiekszenia skutecznosci dziatan sprzedazowych, poprawy jakosci obstugi
klientow oraz wzrostu konkurencyjnosci przedsiebiorstwa.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje zasady
profesjonalnej obstugi klienta w
kanatach online.

Uczestnik stosuje techniki sprzedazy
doradczej podczas obstugi klientow.

Uczestnik analizuje potrzeby réznych
grup odbiorcéw wydawnictwa.

Uczestnik planuje dziatania
marketingowe wspierajace sprzedaz
produktéw wydawniczych.

Uczestnik wykorzystuje media
spotecznos$ciowe do promoc;ji
wydawnictwa.

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
sztucznej inteligencji do wspierania
dziatain marketingowych i
sprzedazowych.

Uczestnik organizuje wtasng prace oraz
wspétprace z innymi dziatami
przedsiebiorstwa.

Uczestnik analizuje skutecznos¢
prowadzonych dziatan sprzedazowych i
marketingowych.

Uczestnik planuje wdrozenie nowych
rozwigzan w przedsigbiorstwie.

Kryteria weryfikacji

Rozpoznaje standardy komunikacji,
dobiera wiasciwy sposéb prowadzenia
korespondencji oraz rozmowy
telefoniczne;j.

Dobiera rekomendacje ksigzek zgodnie
z potrzebami klienta oraz wykorzystuje
techniki dosprzedazy.

Identyfikuje grupy docelowe oraz
dobiera odpowiednie dziatania
marketingowe.

Opracowuje plan komunikacji
marketingowej oraz dobiera
odpowiednie kanaty promocji.

Dobiera tresci promocyjne odpowiednie
do wybranego kanatu komunikacji.

Przygotowuje propozycje tresci
marketingowych oraz usprawnien z
wykorzystaniem narzedzi Al.

Dobiera rozwigzania usprawniajace
przeptyw informacji oraz organizacje
pracy

Wskazuje mozliwosci zwiekszenia
efektywnosci sprzedazy oraz poprawy
jakosci obstugi klientéw.

Opracowuje plan dziatan
wdrozeniowych mozliwych do
zastosowania po zakonczeniu
szkolenia.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

DZIEN I - Obstuga klienta online i sztuka dosprzedazy

Modut 1. Obstuga klienta online — standard i pierwsze wrazenie (10:00-11:30)

¢ Roéznice pomiedzy obstuga klienta online i stacjonarna.

e Budowanie pozytywnego pierwszego kontaktu z klientem.
¢ Standard odpowiedzi mailowych.

» Profesjonalna komunikacja telefoniczna.

e Obstuga wiadomosci w mediach spotecznosciowych.

e Komunikacja z klientami zagranicznymi z krajéw UE.

Przerwa (11:30-11:45)

Kontynuacja modutu (11:45-13:15):

¢ Analiza najczesciej popetnianych btedéw.

e Tworzenie standardéw komunikaciji.

e Warsztat — redagowanie wiadomosci mailowych.
 Cwiczenia praktyczne.

Przerwa (13:15-13:45)

Modut 2. Sprzedaz doradcza i rekomendacja online (13:45-15:15)

¢ Rozpoznawanie potrzeb klientdw.

¢ Pytania otwarte i zamkniete.

e Technika trzech pytan.

e Dobér ksigzek do potrzeb odbiorcéw.
¢ Budowanie wartosci rekomendac;ji.

Przerwa (15:15-15:30)

Kontynuacja modutu (15:30-17:00):



¢ Rekomendowanie nowosci wydawniczych.
e Sprzedaz telefoniczna.

e Sprzedaz poprzez e-mail.

e Sprzedaz poprzez komunikatory.

Przerwa (17:00-17:15)

Modut 3. Upselling i cross-selling (17:15-18:00)

e Techniki zwiekszania wartosci koszyka.
e Tworzenie zestawdw ksigzek.

e Sprzedaz kolejnych czesci serii.

« Cwiczenia praktyczne.

DZIEN Il - Marketing strategiczny, grupy docelowe i rozwéj oferty

Modut 4. Poznanie grup docelowych (10:00-11:30)

¢ Analiza odbiorcéw wydawnictwa.
¢ Segmentacja klientow.

e Persony zakupowe.

e Zachowania konsumentow.

Przerwa (11:30-11:45)

Kontynuacja modutu (11:45-13:15):

¢ Budowanie person zakupowych.
e Analiza potrzeb klientow.
e Warsztat opracowania person.

Przerwa (13:15-13:45)

Modut 5. Marketing strategiczny (13:45-15:15)

e Kanaty komunikacji.

e Marketing internetowy.

e Newsletter.

e SEO opiséw ksigzek.

e Budowanie kalendarza promocji.

Przerwa (15:15-15:30)
Kontynuacja modutu (15:30-17:00):

e Promocja premier wydawniczych.

e Kampanie promocyjne.

e Tworzenie planéw marketingowych.
e Warsztat planowania komunikacji.

Przerwa (17:00-17:15)

Modut 6. Rozwdj oferty wydawnictwa (17:15-18:00)

¢ Planowanie nowych produktow.
¢ Pozycjonowanie oferty.

¢ Planowanie premier.

e Podsumowanie dnia.

DZIEN Il - Marketing internetowy i tworzenie tresci sprzedazowych

Modut 7. Copywriting sprzedazowy (10:00-11:30)



e Zasady tworzenia atrakcyjnych opisow ksigzek.
e Jezyk korzysci.

e Storytelling w sprzedazy.

e Tworzenie skutecznych nagtowkow.

Przerwa (11:30-11:45)
Kontynuacja modutu (11:45-13:15):

e Tworzenie opisoéw kategorii.
¢ Pisanie tekstéw do sklepu internetowego.
e Warsztaty redagowania opiséw produktow.

Przerwa (13:15-13:45)

Modut 8. Media spotecznosciowe wydawnictwa (13:45-15:15)

e Facebook.

e Instagram.

e LinkedIn.

e YouTube Shorts.

¢ Planowanie komunikaciji.

Przerwa (15:15-15:30)
Kontynuacja modutu (15:30-17:00):

e Tworzenie harmonogramu publikacji.
¢ Budowanie zaangazowania odbiorcéw.
e Kampanie promujace premiery ksigzkowe.

Przerwa (17:00-17:15)
Modut 9. Ocena skutecznosci dziatan marketingowych (17:15-18:00)
e Analiza wynikéw sprzedazy.

¢ Monitorowanie zainteresowania oferta.
* Wycigganie wnioskéw do dalszych dziatan.

DZIEN IV - Wykorzystanie sztucznej_inteligenciji w sprzedazy i marketingu

Modut 10. Al w codziennej pracy (10:00-11:30)

¢ Mozliwosci wykorzystania Al.
e Tworzenie tresci.

¢ Redagowanie wiadomosci.

e Tworzenie opisow ksigzek.

Przerwa (11:30-11:45)
Kontynuacja modutu (11:45-13:15):

e Opracowywanie odpowiedzi dla klientow.
e Tworzenie FAQ.
¢ Wykorzystanie Al do planowania pracy.

Przerwa (13:15-13:45)

Modut 11. Al w marketingu (13:45-15:15)

e Tworzenie postow.

¢ Przygotowanie newsletterow.
e Scenariusze kampanii.

e Tworzenie sloganow.



Przerwa (15:15-15:30)
Kontynuacja modutu (15:30-17:00):

e Generowanie grafik.
e Narzedzia Al wspierajgce marketing.
« Cwiczenia praktyczne.

Przerwa (17:00-17:15)

Modut 12. Automatyzacja pracy (17:15-18:00)
e Tworzenie szablondw.

¢ Organizacja pracy.
e Automatyzacja dziatan marketingowych.

DZIEN V - Organizacja pracy oraz budowanie relacji z klientem

Modut 13. Efektywna komunikacja (10:00-11:30)

e Komunikacja wewnetrzna.
e Przeptyw informaciji.
e Wspotpraca pomiedzy dziatami.

Przerwa (11:30-11:45)

Kontynuacja modutu (11:45-13:15):
¢ Organizacja pracy zespotu.

e Zarzadzanie zadaniami.

¢ Planowanie dziatan.

Przerwa (13:15-13:45)

Modut 14. Budowanie relacji z klientem (13:45-15:15)

¢ Dtugofalowa wspétpraca.
¢ Profesjonalna obstuga.
e Komunikacja po sprzedazy.

Przerwa (15:15-15:30)
Kontynuacja modutu (15:30-17:00):

e Obstuga reklamacji.
e Rozwigzywanie trudnych sytuaciji.
e Budowanie lojalnosci klientow.

Przerwa (17:00-17:15)

Warsztaty praktyczne (17:15-18:00)
e Symulacje rozméw.

¢ Analiza przypadkéw.
e Omowienie rozwigzan.

DZIEN VI - Rozwoj sprzedazy i wdrazanie usprawnien

Modut 15. Analiza sprzedazy (10:00-11:30)

e Ocena wynikéw sprzedazy.
¢ Analiza bestselleréw.
e |dentyfikacja mozliwosci rozwoju.

Przerwa (11:30-11:45)



Kontynuacja modutu (11:45-13:15):

¢ Planowanie dziatan sprzedazowych.
e Rozwijanie oferty wydawnictwa.
e Poszukiwanie nowych mozliwo$ci sprzedazy.

Przerwa (13:15-13:45)

Modut 16. Budowanie przewagi konkurencyjnej (13:45-15:15)

e Jakos¢ obstugi klienta.
e Wyrézniki oferty wydawnictwa.
e Rozwdj marki.

Przerwa (15:15-15:30)

Modut 17. Warsztat wdrozeniowy (15:30-16:45)

Uczestnicy opracowuja:

e propozycje usprawnienia wtasnego stanowiska pracy,
¢ plan zwiekszenia sprzedazy,

e plan wykorzystania Al,

¢ plan dziatan marketingowych,

e propozycje nowych standardéw obstugi klienta.

Przerw (16:45-17:00)

Podsumowanie szkolenia oraz walidacja (17:00—18:00)

Warunki organizacyjne realizacji szkolenia

e Szkolenie bedzie realizowane w formie warsztatowo-szkoleniowej, tgczacej przekazywanie wiedzy teoretycznej z praktycznym
doskonaleniem umiejetnosci uczestnikow poprzez éwiczenia, analize studiow przypadkéw oraz prace na rzeczywistych sytuacjach
zwigzanych z obstuga klienta, sprzedaza ksigzek, marketingiem internetowym oraz dziatalnoscig wydawnicza.

e Program szkolenia obejmuje prace indywidualng i zespotowa, éwiczenia praktyczne, moderowane dyskusje, symulacje rozmoéw z
klientami oraz warsztaty rozwijajgce kompetencje sprzedazowe, marketingowe, komunikacyjne, organizacyjne i cyfrowe, niezbedne do
skutecznej realizacji proceséw sprzedazowych, budowania relacji z klientami oraz promoc;ji oferty wydawnictwa.

e Zajecia bedg prowadzone z wykorzystaniem prezentacji multimedialnych, materiatéw szkoleniowych, arkuszy ¢wiczeniowych oraz
narzedzi cyfrowych wspierajacych sprzedaz, marketing i organizacje pracy. W trakcie szkolenia uczestnicy poznajg réwniez praktyczne
mozliwosci wykorzystania narzedzi opartych na sztucznej inteligencji w przygotowywaniu tresci marketingowych, komunikacji z
klientami oraz usprawnianiu codziennych obowigzkéw zawodowych.

¢ Organizator zapewnia kazdemu uczestnikowi komplet materiatéw szkoleniowych niezbednych do realizacji programu oraz utrwalania
zdobytej wiedzy i umiejetnosci. Materiaty zostang przekazane uczestnikom po zakonczeniu realizacji ustugi szkoleniowej w formie
elektroniczne;j.

» Szkolenie zostanie przeprowadzone dla grupy liczgcej maksymalnie 10 uczestnikéw.

e tgczny wymiar szkolenia wynosi 48 godzin zegarowych, realizowanych podczas 6 dni szkoleniowych. Program obejmuje cze$é
teoretyczng oraz praktyczng, ze szczegdlnym uwzglednieniem zagadnien zwigzanych z profesjonalng obstuga klienta, sprzedaza
doradczg, marketingiem internetowym, wykorzystaniem mediéw spotecznosciowych, tworzeniem skutecznych tresci sprzedazowych,
wykorzystaniem sztucznej inteligencji w dziatalnosci wydawnictwa, organizacjg pracy oraz budowaniem dtugotrwatych relacji z
klientami.

e Warunkiem ukonczenia szkolenia jest udziat w wymaganej liczbie godzin zaje¢ oraz pozytywne przejscie procesu walidacji
potwierdzajgcego osiggnigcie zaktadanych efektéw uczenia sie.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 54



Przedmiot /
temat

Modut

1. Obstuga
klienta online
- standard i
pierwsze
wrazenie

-

Kontynuacja
modutu 1.

-

Modut

2. Sprzedaz
doradczai
rekomendacja
online

am-

Kontynuacja
modutu 2.

o-5: B

Modut

3. Upselling i
cross-selling

Modut

4. Poznanie

grup
docelowych

-

Kontynuacja
modutu 4.

@3-

Modut

5. Marketing
strategiczny

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Data realizacji
zajeé

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

17:00

17:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:45

Godzina
zakonczenia

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

17:00

17:15

18:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

00:15

00:45

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30



Przedmiot /
temat

=3

Kontynuacja
modutu 5.

@

Modut

6. Rozwdj
oferty
wydawnictwa

Modut

7. Copywriting
sprzedazowy

@n-

Kontynuacja
modutu 7.

em-

Modut
8. Media

spotecznosci
owe
wydawnictwa

am-

Kontynuacja
modutu 8.

a3

Modut

9. Ocena
skutecznosci
dziatan
marketingowy
ch

Modut

10. Alw
codziennej
pracy

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Data realizacji

zajeé

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

14-08-2026

Godzina
rozpoczecia

15:15

15:30

17:00

1715

10:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

17:00

17:15

10:00

Godzina
zakonczenia

15:30

17:00

17:15

18:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

17:00

17:15

18:00

11:30

Liczba godzin

00:15

01:30

00:15

00:45

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

00:15

00:45

01:30



Przedmiot /
temat

Kontynuacja
modutu 10.

-

Modut

11. Alw
marketingu

(5551 B

Kontynuacja
modutu 11.

Modut

12.
Automatyzacj
a pracy

Modut

13. Efektywna
komunikacja

-

Kontynuacja
modutu 13.

am-

Modut
14

Budowanie
relacji z
klientem

Kontynuacja
modutu 14.

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Data realizacji

zajeé

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

15-08-2026

Godzina
rozpoczecia

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

17:00

17:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

Godzina
zakonczenia

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

17:00

17:15

18:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

17:00

Liczba godzin

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

00:15

00:45

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

am

Warsztaty
praktyczne

Modut

15. Analiza
sprzedazy

am-

Kontynuacja
modutu 15.

-

Modut

16.
Budowanie
przewagi
konkurencyjn
ej

aa-

2y Modut
17. Warsztat
wdrozeniowy

-

e

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Jan Kinal

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji
zajeé

15-08-2026

15-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

16-08-2026

Godzina
rozpoczecia

17:00

17:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

16:45

17:00

Liczba godzin

48:00

39:30

01:00

07:30

54:00

Godzina
zakonczenia

17:15

18:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

16:45

17:00

18:00

Liczba godzin

00:15

00:45

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:15

00:15

01:00



Cennik

-
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania

zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towaréw scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9 210,24 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 488,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 191,88 PLN
Koszt osobogodziny netto 156,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 48:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1
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O Jan Kinal
‘ . Wyksztatcenie:

+ Szkota Przywédztwa Instytutu Wolnosci

(styczen 2023 - czerwiec 2023)

« Sichuan University Fellowship in Chinese Language in School of Overseas Education (2018)

+ Wyzsza Szkota Bankowa w Poznaniu Licencjat, Zarzadzanie

(2010-2013)

Doswiadczenie:

+ obecnie Cztonek Stowarzyszenia Badan i Zastosowan Sztucznej Inteligencji ARAAI z siedzibg w
Poznaniu.



+ (2009 - obecnie) zatozyciel Setugo.pl - Agencja content marketingu, Poznan Founder, CEO -
Specjalizacja w tworzeniu tresci marketingowych, grafiki oraz zarzgdzaniu mediami
spotecznosciowymi.

+ (2015 - obecnie) wspotwiasciciel Gieldatekstow.ai, Poznan

Co-Owner

« (marzec 2019 - grudzier 2022) HealthyBranding.pl, Poznan Partner

Wprowadzenie innowacyjnych rozwigzan medycznych na rynek polski.

+ (maj 2014 - maj 2016) The Platta Law Firm, Nowy Jork

Marketing Manager

07-2024 - obecnie prowadzenie licznych szkolen z zakresu sztucznej inteligencji dla osob
indywidualnych i przedsiebiorcéw. Zajecia prowadzone sg w formie warsztatowe;.
Szkolenia realizowane w ramach BUR sg oceniane przez uczestnikdéw jako bardzo praktyczne,
klarownie uporzadkowane i nastawione na szybkie efekty.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

e Kazdy z uczestnikéw otrzymuje dedykowane materiaty szkoleniowe (komplet dokumentéw szkoleniowych w wersji pdf);

Adres

ul. Dgbrowki 7/33
62-006 Debogéra

woj. wielkopolskie

Sala konferencyjna

Kontakt

JACEK JASKOLSKI

E-mail jacek@houseofimpact.co
Telefon (+48) 698 691 309



