Mozliwos$¢ dofinansowania

Budowanie i automatyzacja procesu
2 pozyskiwania klientow z wykorzystaniem
Ak narzedzi cyfrowych

Numer ustugi 2026/07/15/184984/3691805

AKADEMIA
SWIADOMEGO
ROZWOJU SPOLKA
Z OGRANICZONA & Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS

Cl
A 23 Zajecia grupowe
Kok Kok Kk 49/5 (D 24:00h
87 ocen 5 25.08.2026 do 31.08.2026

[ zdalna w czasie rzeczywistym

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

2 400,00 PLN brutto
2 400,00 PLN netto
100,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do os6b prowadzacych dziatalno$é
gospodarczg lub planujacych jej rozwdj, ktére chcg zwigkszyé

skutecznos¢ pozyskiwania klientéw z wykorzystaniem narzedzi

cyfrowych. Ustuga jest przeznaczona w szczegélnosci dla whascicieli
Grupa docelowa ustugi mikro, matych i srednich przedsigebiorstw, oséb $wiadczacych ustugi,

freelancerdw, treneréw, coachdw, terapeutow, fizjoterapeutow,
kosmetologéw oraz przedstawicieli innych branz ustugowych, ktérzy chca
uporzadkowac proces sprzedazy, zautomatyzowac¢ komunikacje z
klientami oraz budowa¢ dtugotrwate relacje biznesowe.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 23-08-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Celem ustugi jest przygotowanie uczestnika do samodzielnego projektowania i wdrazania procesu pozyskiwania oraz
obstugi klientdw z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych. Uczestnik nauczy sie tworzy¢ landing page, planowa¢ lejek
sprzedazowy, organizowac baze klientéw, wykorzystywac system CRM oraz automatyzowaé komunikacje
marketingowa. Zdobedzie umiejetnos¢ budowania trwatych relacji z klientami i zwiekszania skutecznosci dziatan
sprzedazowych we wtasnej dziatalnosci.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

1. Charakteryzuje elementy
skutecznego procesu pozyskiwania
klientow.

2. Rozréznia funkcje landing page oraz
stron sprzedazowych.

3. Charakteryzuje zasady organizacji
bazy klientéw z wykorzystaniem
systeméw CRM.

4. Rozrdznia narzedzia automatyzacji
komunikacji marketingowe;.

5. Charakteryzuje dziatania
zwigkszajace lojalnos¢ i powracalno$é
klientow.

6. Dobiera narzedzia cyfrowe
wspierajgce marketing i sprzedaz do
potrzeb wtasnej dziatalnosci.

Kryteria weryfikacji

rozréznia etapy $ciezki klienta;
identyfikuje role landing page,
formularza i lejka sprzedazowego;
wskazuje zaleznosci migdzy
poszczegdlnymi etapami procesu

wskazuje elementy zwiekszajace
konwersje; identyfikuje strukture
skutecznego landing page; dobiera
rozwigzania do rodzaju oferowane;j
ustugi

rozréznia etapy obstugi klienta;
wskazuje sposoby segmentac;ji
kontaktow; identyfikuje funkcje
systeméw CRM wspierajace sprzedaz

wskazuje zastosowanie

automatycznych sekwencji wiadomosci;

identyfikuje momenty uruchamiania
automatyzaciji; dobiera narzedzia do
procesu sprzedazy

rozréznia metody budowania relaciji;
identyfikuje dziatania posprzedazowe;
wskazuje sposoby wykorzystania bazy
klientéw do ponownej sprzedazy

rozréznia funkcjonalnosci
wykorzystywanych narzedzi; wskazuje
zastosowanie poszczegoélnych
rozwigzan,; identyfikuje korzysci
wynikajgce z automatyzacji proceséw

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

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 efektow uczenia sig?

TAK

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

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Ustuga rozwojowa zostata przygotowana dla oséb prowadzacych dziatalno$¢ gospodarczg lub planujgcych rozwéj wtasnych ustug, ktére chea
uporzadkowacé proces pozyskiwania klientéw, zwiekszy¢ skutecznosé¢ dziatan sprzedazowych oraz wykorzysta¢ narzedzia cyfrowe do
automatyzacji komunikacji i budowania dtugotrwatych relaciji z klientami.

Podczas szkolenia uczestnicy poznajg zasady projektowania skutecznych stron typu landing page, planowania lejka sprzedazowego, organizacji
bazy klientéw oraz wykorzystania systeméw CRM i narzedzi do automatyzacji komunikacji marketingowej. Szkolenie obejmuje réwniez
zagadnienia zwigzane z e-mail marketingiem, tworzeniem sekwencji wiadomosci oraz budowaniem dziatan zwiekszajgcych powracalnos¢
klientow.

Warsztaty majg charakter praktyczny. Uczestnicy pracujg na wtasnych ustugach, ofertach i materiatach, projektujac rozwigzania mozliwe do
wdrozenia bezposrednio po zakonczeniu szkolenia. W trakcie zaje¢ tworzg wtasny proces pozyskiwania klienta — od pierwszego kontaktu z
oferta, poprzez pozyskanie danych kontaktowych, komunikacje sprzedazowa i obstuge klienta, az po dziatania zwiekszajace lojalno$¢ i ponowna
sprzedaz.

Szkolenie rozwija przede wszystkim kompetencje cyfrowe, obejmujgce wykorzystanie narzedzi internetowych wspierajacych marketing,
sprzedaz i komunikacje z klientami, projektowanie stron typu landing page, zarzadzanie bazami danych klientéw, wykorzystanie systeméw CRM
oraz narzedzi do automatyzacji proceséw marketingowych i sprzedazowych. Uczestnicy poznajg réwniez mozliwos$ci wykorzystania narzedzi
opartych na sztucznej inteligencji do tworzenia tresci, usprawniania komunikacji oraz organizacji pracy.

Efektem udziatu w szkoleniu bedzie opracowanie wtasnego modelu pozyskiwania i obstugi klientéw, dostosowanego do specyfiki prowadzonej
dziatalnosci oraz przygotowanie planu wdrozenia narzedzi cyfrowych wspierajgcych rozwoéj sprzedazy i budowanie trwatych relacji z klientami.

Ramowy program ustugi
Modut I. Projektowanie procesu pozyskiwania klientow

¢ analiza obecnego sposobu pozyskiwania klientéw,

e okreslenie grupy docelowej i potrzeb odbiorcéw,

¢ planowanie Sciezki klienta od pierwszego kontaktu do zakupu,
¢ identyfikacja miejsc utraty potencjalnych klientéw.

Modut Il. Landing page i strony sprzedazowe

¢ rdznice pomiedzy strong internetowa, landing page i formularzem kontaktowym,
e zasady projektowania skutecznych landing page,

¢ elementy zwiekszajace konwersje,

e projektowanie landing page dla ustug oraz produktéw cyfrowych,

e przeglad narzedzi do tworzenia stron sprzedazowych.

Modut ll. Lejek sprzedazowy

¢ budowa lejka sprzedazowego,
¢ planowanie etapéw komunikaciji z klientem,
¢ projektowanie procesu od reklamy do sprzedazy,



¢ analiza najczestszych btedéw ograniczajgcych skutecznosc¢ sprzedazy.
Modut IV. Organizacja bazy klientéw i system CRM

e tworzenie bazy klientow,

e segmentacja kontaktéw,

e zarzadzanie informacjami o klientach,

e monitorowanie etapu procesu sprzedazowego,

e wykorzystanie systeméw CRM do organizacji pracy.

Modut V. E-mail marketing i automatyzacja komunikacji

e pozyskiwanie zgéd marketingowych,

¢ projektowanie komunikacji po pozostawieniu formularza,

* tworzenie automatycznych sekwencji wiadomosci,

¢ planowanie komunikacji przypominajacej,

¢ wykorzystanie narzedzi automatyzujgcych dziatania marketingowe.

Modut VI. Budowanie lojalnosci i zwiekszanie powracalnosci klientow

¢ dziatania po zakonczeniu sprzedazy,

¢ projektowanie ofert uzupetniajgcych,

¢ tworzenie pakietéw ustug,

¢ planowanie komunikacji zwiekszajacej liczbe ponownych zakupéw,
¢ budowanie dtugofalowych relacji z klientami.

Modut VII. Projektowanie wtasnego procesu sprzedazy

* opracowanie procesu pozyskiwania klientow dla wtasnej dziatalnosci,
¢ dobdr narzedzi cyfrowych do prowadzonej dziatalnosci,

e przygotowanie planu wdrozenia rozwigzan po zakonczeniu szkolenia,
e omoéwienie dobrych praktyk i mozliwosci dalszego rozwoju procesu.

Walidacja

Walidacja zostanie przeprowadzona po zakonczeniu czesci szkoleniowej w formie testu teoretycznego z automatycznie generowanym
wynikiem. Test bedzie sktadat sie z pytart zamknietych jednokrotnego i wielokrotnego wyboru sprawdzajgcych osiggniecie efektéw uczenia sie.
Wynik zostanie wygenerowany automatycznie na podstawie klucza odpowiedzi. Zgodnie z zasadami BUR, przy tej metodzie walidacji nie ma
obowigzku wskazywania odrebnej osoby prowadzacej walidacje.

Warunki uczestnictwa

Uczestnik powinien posiada¢ podstawowe umiejetnosci obstugi komputera oraz korzystania z Internetu. Zalecane jest prowadzenie wtasnej
dziatalnosci gospodarczej lub planowanie rozpoczecia sprzedazy wtasnych ustug badz produktéw. W celu petnego wykorzystania
warsztatowego charakteru szkolenia rekomendowane jest posiadanie wtasnej oferty, na ktérej uczestnik bedzie pracowat podczas zajec.

Kompetencje cyfrowe rozwijane podczas szkolenia
W trakcie szkolenia uczestnicy rozwijajg kompetencje cyfrowe w zakresie:

e projektowania stron typu landing page,

e wykorzystania narzedzi do tworzenia stron internetowych,

* organizowania i zarzadzania baza klientéw z wykorzystaniem systeméw CRM,

* stosowania narzedzi do automatyzacji marketingu i sprzedazy,

¢ prowadzenia komunikaciji elektronicznej z klientami,

¢ wykorzystania narzedzi opartych na sztucznej inteligencji do przygotowywania tresci marketingowych oraz usprawniania proceséw
sprzedazowych,

¢ Swiadomego doboru narzedzi cyfrowych wspierajgcych rozwoéj dziatalnos$ci gospodarcze;.

Metody dydaktyczne
Szkolenie prowadzone jest z wykorzystaniem aktywizujgcych metod nauczania, w szczegdlnosci:

e miniwyktaddw,

e warsztatéw praktycznych,
e ¢wiczen indywidualnych,
e Céwiczen zespotowych,



e studiéw przypadku,
¢ analizy dobrych praktyk,

¢ pracy projektowej na wtasnej dziatalnosci uczestnikow,

¢ dyskusji moderowanej,
¢ konsultacji z trenerem.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 22

Przedmiot / Typ

temat aktywnosci
Analiza

procesu

pozyskiwania

klientéw oraz

okreslenie

grupy . Zajecia
docelowe;j.
Cwiczenia
dotyczace
mapowania
Sciezki
klienta.

2722 |d Przerwa

Landing

page -

funkcje,

struktura oraz

elementy Zajecia
zwigkszajace

konwersje.

Analiza

przyktadéw.

Projektowanie

landing page Zajecia
dla wiasnej

dziatalnosci.

5222 Przerwa

Narzedzia do

tworzenia

landing page.
Projektowanie Zajecia
wilasnej

strony

sprzedazowej

Prowadzacy

MAJA
OLEJNIK

Paulina Lara

Paulina Lara

Paulina Lara

Data realizacji
zajeé

25-08-2026

25-08-2026

25-08-2026

25-08-2026

25-08-2026

25-08-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

12:45

Godzina
zakonczenia

09:30

09:45

11:15

12:00

12:45

14:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

00:45

01:30



Przedmiot /
temat

Konsultacje
projektow,
analiza
btedow i
doskonalenie
przygotowany
ch rozwiazan.

Projektowanie
lejka
sprzedazowe
go oraz
planowanie
procesu
komunikacji z
klientem.

Organizacja
bazy klientow,
segmentacja
kontaktow
oraz
wykorzystanie
systeméw
CRM.

Tworzenie
wilasnej
struktury bazy
klientow.

Planowanie
procesu
obstugi
klienta z
wykorzystanie
m narzedzi
cyfrowych.

Typ

aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

MAJA
OLEJNIK

MAJA
OLEJNIK

MAJA
OLEJNIK

MAJA
OLEJNIK

MAJA
OLEJNIK

Data realizacji
zajeé

25-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

Godzina
rozpoczecia

14:15

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

12:45

Godzina
zakonczenia

16:00

09:30

09:45

11:15

12:00

12:45

14:15

Liczba godzin

01:45

01:30

00:15

01:30

00:45

00:45

01:30



Przedmiot /
temat

Opracowanie
kompletnego
procesu
sprzedazy dla
wilasnej
dziatalnosci.

@i

marketing
oraz
automatyzac;j
a komunikacji
z klientem.

@3-

Budowanie
lojalnosci
klientéw oraz
planowanie
dziatan
zwiekszajacyc
h
powracalnosé

Projektowanie
wiasnych
dziatan
posprzedazo
wych.

-2 B

Opracowanie
kompletnego
planu
wdrozenia
procesu
pozyskiwania
i obstugi
klientéw dla
wilasnej
dziatalnosci.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Prowadzacy

MAJA
OLEJNIK

Paulina Lara

MAJA
OLEJNIK

MAJA
OLEJNIK

MAJA
OLEJNIK

MAJA
OLEJNIK

Data realizacji
zajeé

27-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

Godzina
rozpoczecia

14:15

08:00

09:30

09:45

11:15

12:00

12:45

14:45

Godzina
zakonczenia

16:00

09:30

09:45

11:15

12:00

12:45

14:45

15:15

Liczba godzin

01:45

01:30

00:15

01:30

00:45

00:45

02:00

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Walidacja -
test
teoretyczny z
automatyczni
e

Zajecia

generowanym
wynikiem.

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidac;ji

w tym suma przerw

Prowadzacy

MAJA
OLEJNIK

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
31-08-2026 15:15

Liczba godzin

24:00
20:30
00:30
03:00
28:00
Cena
2 400,00 PLN

Godzina
zakonczenia

16:00

Liczba godzin

00:45

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

2 400,00 PLN

100,00 PLN

100,00 PLN

Liczba godzin



Liczba godzin zegarowych ustugi 24:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

o MAJA OLEJNIK

‘ ' psycholog, marketingowiec, stratezka biznesowa oraz wyktadowczyni akademicka. Absolwentka
Uniwersytetu Kazimierza Wielkiego w Bydgoszczy, doktorantka. Od ponad 11 lat zajmuje sie
marketingiem, komunikacjg i rozwojem biznesu, a od 3 lat wspiera freelanceréw oraz mikro- i
matych przedsiebiorcéw w budowaniu skutecznych proceséw pozyskiwania klientéw z
wykorzystaniem narzedzi cyfrowych.

Specjalizuje sie w projektowaniu lejkdw sprzedazowych, tworzeniu stron typu landing page,
organizacji proceséw sprzedazy, wdrazaniu systeméw CRM oraz automatyzacji komunikacji
marketingowej. Pomaga przedsiebiorcom budowac¢ spdjne strategie sprzedazy, zwiekszaé
skutecznos$¢ dziatan marketingowych oraz rozwija¢ kompetencije cyfrowe niezbedne do
prowadzenia nowoczesnego biznesu.

W swojej pracy tagczy wiedze z zakresu psychologii, marketingu i zarzadzania z praktycznym
wykorzystaniem nowoczesnych technologii oraz narzedzi opartych na sztucznej inteligenc;ji. Jako
doradczyni zawodowa i coach wspiera przedsiebiorcéw w rozwijaniu kompetencji przysztosci,
budowaniu trwatych relacji z klientami oraz wdrazaniu rozwigzan zwiekszajgcych efektywnosé
prowadzonej dziatalnosci.

222

O Paulina Lara

‘ ' 0d 2 lat wirtualna asystentka, od ponad 12 lat projektantka i twdrczyni stron internetowych.
Specjalizuje sie w projektowaniu i tworzeniu stron internetowych, réwniez typu landing page.
Pomaga gtownie specjalistom zdrowia psychicznego w budowaniu ich bizneséw jako wirtualna
asystentka tworzgca spojnie wizualnie identyfikacje: m.in. strony, grafiki, ebooki, prezentacje.
Projektuje nowoczesne strony internetowe z uwzglednieniem standardéw UX/UI, ktére wspieraja
realizacje celéw biznesowych. Zajmuje sie rowniez montazem filméw i rolek do social medidw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma:

e materiaty szkoleniowe w formie elektroniczne;j,

¢ checkliste projektowania landing page,

¢ szablon projektowania lejka sprzedazowego,

e wzor procesu obstugi klienta,

¢ przyktadowe sekwencje wiadomosci e-mail,

¢ szablon organizacji bazy klientéw,

e zestaw przydatnych narzedzi cyfrowych wykorzystywanych podczas szkolenia,
e materiaty podsumowujgce omawiane zagadnienia.



Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane jest w formie warsztatowej. Uczestnicy wykonuja ¢wiczenia indywidualne i zespotowe, analizujg studia przypadkéw
oraz opracowujg rozwigzania dla wtasnej dziatalnosci. Poszczegdlne moduty koricza sie ¢wiczeniami utrwalajgcymi zdobyte
umiejetnosci.

Walidacja zostanie przeprowadzona w formie testu teoretycznego z automatycznie generowanym wynikiem. Test obejmuje pytania
zamkniete jednokrotnego i wielokrotnego wyboru sprawdzajgce osiggniecie efektdw uczenia sie.

Warunki techniczne

Szkolenie realizowane jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy Google Meet.
Warunkiem uczestnictwa jest posiadanie:

e komputera stacjonarnego, laptopa lub tabletu z dostepem do Internetu,

¢ stabilnego tacza internetowego o przepustowosci minimum 10 Mb/s dla pobierania danych i 5 Mb/s dla wysytania danych,
« aktualnej przegladarki internetowej (Google Chrome, Microsoft Edge, Mozilla Firefox lub Safari) albo aplikacji Google Meet,
¢ aktywnego konta Google lub mozliwosci dotgczenia do spotkania jako gos$é,

¢ sprawnego mikrofonu, gtosnikéw lub stuchawek oraz kamery internetowej umozliwiajgcych aktywny udziat w zajeciach.

Link do spotkania w Google Meet zostanie przestany uczestnikom na adres e-mail podany podczas rejestracji najpézniej na 1 dzien przed
rozpoczeciem szkolenia.

Kontakt

ﬁ E-mail sara@postawnarozwoj.com

Telefon (+48) 884 882 842

SARA JAGIELLO



