Mozliwos$¢ dofinansowania

Al w marketingu, sprzedazy i obstudze
klienta - szkolenie.

Numer ustugi 2026/08/19/18793/3754477

|

(

WSTIE
Wyzsza Szkota
Turystyki i Ekologii & Ustuga szkoleniowa
w Suchej [ zdalna w czasie rzeczywistym
Beskidzkiej

& Zajecia grupowe
Kok kokk 48/5  (© 20:00 h

204 oceny £ 03.12.2026 do 09.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

4 200,00 PLN brutto
4200,00 PLN netto
210,00 PLN brutto/h
210,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Szkolenie jest przeznaczone dla wtascicieli, menedzeréw i pracownikéw
zajmujgcych sie marketingiem, sprzedazg, e-commerce, komunikacja,
obstuga klienta oraz utrzymaniem i rozwojem relacji z klientami.

Nie trzeba wczesniej pracowacé z Al ani programowacé. Wystarczy

Grupa docelowa ustugi

swobodne korzystanie z komputera, przegladarki i podstawowych

aplikacji biurowych.

Szkolenie przeznaczone jest rowniez dla uczestnikdw projektu Matopolski

Pociag do Kariery - sezon 1 oraz innych projektéw dofinansowan.

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 24-11-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

wyzszym i nauce (t. j. Dz. U. z 2024 r. poz. 1571, z pdzn. zm.)

Zakres uprawnien Inne formy ksztatcenia, w tym kursy doksztatcajgce i szkolenia



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do wykorzystania Al na kolejnych etapach pracy z klientem: od analizy i segmentaciji, przez

marketing i sprzedaz, po obstuge i ocene wynikow.

Po szkoleniu uczestnik analizuje informacje o klientach, przygotowuje komunikacje i materiaty marketingowe, wspiera

dziatania sprzedazowe i obstugowe, a wyniki Al sprawdza przed ich uzyciem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Analizuje Sciezke klienta i dobiera

zastosowania Al do kolejnych etapow.

Analizuje informacje o klientach i
projektuje ich segmentacje oraz
personalizacje.

Tworzy i poprawia materiaty
marketingowe z wykorzystaniem Al.

Wykorzystuje Al do przygotowania
dziatan sprzedazowych.

Wykorzystuje Al do przygotowania i

oceny komunikacji w obstudze klienta.

Kryteria weryfikacji

Mapuje etapy $ciezki klienta, wskazuje
zadania mozliwe do wsparcia przez Al i
uzasadnia dobor zastosowania Al do
wybranego etapu.

Rozréznia wsparcie od decyzji
wymagajacej cztowieka.

Porzadkuje informacje o klientach i
tworzy segmenty na podstawie
okreslonych cech, potrzeb lub
zachowan.

Réznicuje komunikacje wedtug potrzeb
klientéw i kontekstu.

Okresla cel komunikacji i odbiorce oraz
przygotowuje instrukcje dla Al.

Tworzy warianty, sprawdza ich
zgodno$¢ z zatozeniami zadania i
poprawia wynik.

Na podstawie informac;ji o kliencie
przygotowuje komunikat kontaktowy
oraz element oferty lub argumentac;ji
sprzedazowej.

Dopasowuje odpowiedz do zgtoszonej
obiekciji i okresla wtasciwy kolejny krok
sprzedazowy.

Klasyfikuje przypadek, przygotowuje
odpowiedz, planuje wlasciwy dalszy
kontakt z klientem;

Identyfikuje brakujace informacje i
sytuacje wymagajace eskalacji.

Metoda walidacji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Poréwnuje rezultat Al z wymaganiami

zadania, weryfikuje informacje

wymagajace potwierdzenia i Analiza dowodoéw i deklaraciji
identyfikuje elementy wymagajace

poprawy.

Wskazuje etap, na ktérym wymagana
jest kontrola cztowieka, oraz okresla Analiza dowodéw i deklaraciji
kryterium zatwierdzenia rezultatu.

Testuje rezultaty Al i ocenia
uzytecznos$¢ zastosowania.

Identyfikuje dane osobowe, poufne lub

firmowe, ktoérych nie nalezy

przekazywa¢ do niezatwierdzonego Analiza dowodéw i deklaraciji
narzedzia Al, i wskazuje bezpieczny

sposob postepowania.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane ze wsparciem zawieraja opis efektéw 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 walidacji?

TAK

Program

Zajecia maja charakter warsztatowy. Uczestnicy pracujg na jednym przypadku klienta i sprawdzajg, gdzie Al rzeczywiscie pomaga w
marketingu, sprzedazy i obstudze.

Modutl 1. Al w Sciezce klienta i analiza odbiorcow

Czas: 2 h 15 min

¢ punkty zastosowania Al w marketingu, sprzedazy i obstudze;



e segmentacja, profile klientéw i potrzeby;
¢ dobdr zadan do Al oraz granice automatyzaciji;
¢ éwiczenie: mapa zastosowan Al.

Modut 2. Al w marketingu — wnioski o kliencie, tres¢ i kampania

Czas: 3 h 00 min

¢ opis zadania, cel komunikaciji i odbiorca;
e tworzenie i wariantowanie tresci;

e personalizacja wedtug segmentu i kanatu;
¢ testowanie i poprawianie materiatow.

Modut 3. Al w sprzedazy — przygotowanie kontaktu i oferty

Czas: 3 h 00 min

¢ przygotowanie informacji o kliencie lub szansie;
¢ spersonalizowany kontakt i dalsza komunikacja;
¢ oferta, argumentacja i obiekcje;

e ¢wiczenia na scenariuszach sprzedazowych.

Modut 4. Al w obstudze klienta

Czas: 3 h 00 min

¢ klasyfikowanie zapytan i problemow;

e przygotowanie odpowiedzi zgodnie ze standardem i kontekstem klienta;

e proaktywny kontakt po rozwigzaniu sprawy i dziatania wspierajgce utrzymanie klienta;

¢ eskalacja spraw, ktére wymagaja decyzji cztowieka, oraz ¢wiczenia na sytuacjach obstugowych.

Modut 5. Jakos$é, bezpieczenstwo i kontrola cziowieka

Czas: 2 h 30 min

¢ halucynacje, btedy i nieadekwatna personalizacja;

¢ dane osobowe, poufne i firmowe;

¢ punkty weryfikacji i zatwierdzenia;

» mierniki jako$ci, czasu pracy, czasu odpowiedzi i uzytecznosci zastosowania Al.

Modut 6. Warsztat: Al w catej Sciezce klienta

Czas: 3 h 30 min
¢ potaczenie marketingu, sprzedazy i obstugi w jeden przypadek;
e dobdr KPI do etapdw Sciezki klienta i interpretacja prostych wynikéw;

¢ testowanie oraz poprawianie rezultatéw;
¢ dopracowanie portfolio oraz planu pierwszych 30 dni wykorzystania Al w pracy.

Produkt koncowy uczestnika

Portfolio z pracy na $ciezce klienta: mapa zastosowan Al, segmentacja, materiaty marketingowe, przyktady dziatan sprzedazowych,
scenariusze obstugi, zestaw miernikéw, checklista jakosci i bezpieczenstwa oraz plan pierwszych 30 dni wykorzystania Al w pracy.

8. Organizacja walidac;ji

taczny czas walidacji: 1 godz. 30 min.

Walidacje przeprowadza osoba inna niz trener.



Ocena portfolio

Czas: 30 minut

Walidator ocenia przygotowane materiaty wedtug ustalonych kryteriéw (,spetnia / nie spetnia”) i wskazuje dowdd uzasadniajgcy ocene.

Metoda walidaciji: analiza dowodéw i deklaracji.

Zadania i mikro-symulacje marketingowo-sprzedazowo-obstugowe

Czas: 60 minut

Uczestnik wykonuje krétkie zadanie lub bierze udziat w symulacji. Walidator ocenia sposéb dziatania, podjete decyzje i rezultat wedtug
przygotowanej karty oceny.

Metoda walidaciji: obserwacja w warunkach symulowanych

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 16

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Alw

$ciezce

klienta,

segmentacja i Zajecia Prowadzacy 03-12-2026 09:00 11:00 02:00
personalizacj

a — analiza

przypadku

- Przerwa - 03-12-2026 11:00 11:15 00:15

em v

marketingu -

opis zadania, L

P Zajecia Prowadzacy 03-12-2026 11:15 13:00 01:45
tresci

testowanie
wariantéw

@D A v

marketingu —
kampania i
optymalizacja

Zajecia Prowadzacy 04-12-2026 09:00 11:00 02:00

- Przerwa - 04-12-2026 11:00 11:15 00:15

@ A v

sprzedazy —

przygotowani Zajecia Prowadzacy 04-12-2026 11:15 13:00 01:45
e kontaktu i

oferty



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

@D A v

sprzedazy —

obiekcje i Zajecia
dalsza

komunikacja

- Przerwa

@B A v

obstudze
klienta -
klasyfikacja,
odpowiedzi i
eskalacja

Zajecia

oo P

obstudze

klienta - Zajecia
¢éwiczenia

sytuacyjne

- Przerwa

Jakosé,

bezpieczenst Zajecia
wo i kontrola

cztowieka

Warsztat:

zastosowanie L
. Zajecia
Al w calej

Sciezce
klienta

- Przerwa

- Walidacja

- Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

07-12-2026

07-12-2026

07-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

09:00

11:00

11:15

09:00

11:15

11:30

12:00

Liczba godzin

20:00

17:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

11:00

11:15

13:00

11:15

11:30

12:00

13:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45

02:15

00:15

00:30

01:00



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma godzin walidaciji 01:30
w tym suma przerw 01:15
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 25:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4200,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 210,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 210,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 20:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Prowadzacy
‘ ' Specjalista ds. marketingu i sprzedazy

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Uczestnik otrzyma materiaty elektroniczne wykorzystywane podczas zaje¢, w tym:
e mape Sciezki klienta

e arkusz segmentaciji i personalizacji

¢ szablon opisu zadania dla Al

e scenariusze sprzedazowe i obstugowe

 checkliste jakosci komunikaciji
¢ checkliste bezpieczenstwa danych

Warunki uczestnictwa

Nie jest wymagane wczesniejsze doswiadczenie z Al ani programowanie. Uczestnik powinien samodzielnie korzysta¢ z komputera i
przegladarki.

Do udziatu potrzebny jest komputer lub laptop, na ktérym mozna jednoczesnie uczestniczy¢ w spotkaniu online i wykonywac éwiczenia.

Warunkiem udziatu w szkoleniu jest podpisanie umowy z WSTIE na $wiadczenie ustugi szkoleniowe;j.

Informacje dodatkowe

Szkolenie dotyczy catej Sciezki klienta i nie jest kursem obstugi jednej platformy Al.

Ustuga obejmuje 20 godzin zegarowych, w tym 17 godz. 15 min zaje¢ merytorycznych, 1 godz. 30 min walidacji oraz 1 godz. 15 min
przerw.

Warunki techniczne

Zajecia w formie zdalnej w czasie rzeczywistym sa realizowane poprzez platforme Webex.
Wymagania techniczne:

komputer / laptop ze statym dostepem do Internetu (Szybkos$¢ pobierania/przesytania: minimalna
2 Mb/s / 128 kb/s; zalecana 4 Mb/s / 512 kb/s )

przegladarka internetowa — zalecane: Google Chrome, Mozilla Firefox

stuchawki lub dobrej jakosci gtosniki

mikrofon

zalecane: kamera (w przypadku komputeréw stacjonarnych)

spokojne miejsce, odizolowane od zewnetrznych czynnikdw rozpraszajacych

Kontakt

ﬁ E-mail szkola@wste.edu.pl

Telefon (+48) 338 744 605

Anna Oleksa-Kazmierczak



