NOWOCZESNE TECHNOLOGIE W SPRZEDAZY | MARKETINGU

Cel szkolenia:

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikdw w praktyczng wiedze i
umiejetnosci dotyczgce nowoczesnych technologii w sprzedazy i marketingu.
Uczestnicy dowiedzg sie, jak skutecznie segmentowac klientow, analizowac
proces zakupu, tworzy¢ wartosciowq oferte, stosowac zaawansowane
metody prospectingu oraz wdrazac¢ narzedzia IT i sztucznej inteligenciji, by
zwiekszy¢ efektywnosc dziatan sprzedazowych i marketingowych.

Program szkolenia:
Modut 1: Budowanie wartosci oferty i strategii sprzedazy

« Jak definiowac¢ wartos¢ oferty w oparciu o potrzeby klientéwe
» Rola unikalnej propozycji wartosci (UVP) w procesie sprzedazy
« Pricing i strategia cenowa a postrzegana wartosc
o Jak komunikowac¢ warto$¢ w sprzedazy B2B i B2C?

Modut 2: Segmentacja klientéw i analiza procesu zakupu

« Segmentacja klientdw — jak identyfikowac grupy docelowe?

o Buyer persona - tworzenie profilu idealnego klienta
 Mapowanie procesu zakupu — jak klienci podejmujg decyzje?

« Analiza punktdw styku z klientem i optymalizacja Sciezki zakupowej

Modut 3: Nowoczesne metody prospectingu i generowania leadow

« Jak skutecznie dociera¢ do nowych klientow?

o Aktywne i pasywne metody prospectingu

o Wykorzystanie Ali automatyzacji w prospectingu

o Case study: Automatyzacja procesu prospectingu w firmie PW
Consulting

Modut 4: Narzedzia IT wspierajqce sprzedaz i marketing
o CRMizarzgdzanie relacjami z klientami
« Andlityka biznesowa i monitorowanie wynikéw sprzedazy
e Praca na procesach i danych w sprzedazy

Modut 5: Wykorzystanie sztucznej inteligencji w sprzedazy i marketingu

« Al w analizie danych klientow — jak przewidywac potrzeby i
zachowania?



« Personalizacja trescii ofert przy uzyciu Al
« Sztuczna inteligencja w lead scoringu i analizie potencjatu klientow
o Przyktady wdrozen Al w sprzedazy i marketingu
Modut é: Przeglqd narzedszi IT wspierajgcych sprzedaz i marketing
o Jak zwiekszy¢ efektywnosc sprzedazy dzieki automatyzaciie
« Przeglgd najpopularniejszych narzedzi dla dziatdw sprzedazy i
marketingu.
Modut 7: Budowanie marki osobistej i zaufania w sprzedazy
o Jaksprzedawad, budujgc autorytet i eksperckosc?e
« LinkedInisocial selling — skuteczna strategia obecnosci online

o Content marketing joko narzedzie wspierajgce sprzedaz
« Case study: Jak skutecznie budowac marke eksperckg na Linkedin?e

Metodyka szkolenia:

Warsztaty praktyczne — praca z narzedziami, ¢wiczenia indywidualne i
grupowe

Case studies — analiza realnych wdrozen technologii w firmach

Q&A z ekspertem — mozliwo$¢ zadawania pytan i rozwigzywania
indywidualnych problemow

Dla kogo jest to szkolenie?
Menedzerdw sprzedazy i marketingu

Wtascicieli firm, ktdrzy chcq zwiekszy< sprzedaz dzieki nowoczesnym
technologiom

Specjalistow ds. digital marketingu i sprzedazy B2B/B2C

Korzysci dla uczestnikow:

- Poznajg skuteczne strategie budowania wartosci oferty i segmentacii
klientow



- Dowiedzq sie, jak analizowac proces zakupu klienta i optymalizowac sciezke
sprzedazowq

- Otrzymaijqg praktyczne narzedzia do nowoczesnego prospectingu i
generowania leadoéw

- Nauczg sie, jak efektywnie wdrozy¢ Al i automatyzacje w sprzedazy i
marketingu

- Dowiedzq sie, jak wprowadzi¢ nowoczesne narzedzia IT w firmie
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Doswiadczony ekspert w obszarze strategii biznesowej, technologii oraz
doradztwa, z ponad 10-letnim doswiadczeniem w IT. Obecnie petni role Head
of Business Development w firmie Productive24, gdzie kieruje rozwojem
oprogramowania biznesowego opartego na technologii low-code.

Specjalizuje sie w rozwoju strategii, realizacji celéw biznesowych, cyfrowej
transformacji oraz tworzeniu narzedzi dostosowanych do indywidualnych
potrzeb firm. Prowadzi strategiczne audyty, szkolenia i projekty konsultingowe,
wspierajgc mate i Srednie przedsiebiorstwa w  rozwoju biznesu. Jako
certyfikowany trener tgczy wiedze z zakresu biznesu i nowoczesnych
technologii, oferujgc praktyczne rozwigzania dopasowane do wyzwan
klientow.

Pawet jest aktywnym prelegentem na konferencjach, webinarach i
wydarzeniach akademickich, dzieli sie wiedzq poprzez blog "Ciekawos¢ w
biznesie" oraz prowadzi szkolenia dotyczgce zastosowania Al i technologii w
biznesie. Jego pasjg jest rozwdj startupdw, mentoring liderdw oraz skalowanie
firm w oparciu o nowoczesne technologie i strategiczne podejscie do
zarzgdzania.
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Miejsce szkolenia: Siedziba Europejskiego Instytutu Psychologii Biznesu - ul.
Bartnicza 5, Lublin

Termin szkolenia: 10 maja 2025
Czas trwania szkolenia: 8 godzin lekcyjnych

Dodatkowe szkolenie online (2h) z sesjg powtdorkowqg

HARMONOGRAM ZAJEC:

9.00 - 10.30 - zajecia szkoleniowe
10.30 - 10.45 - przerwa

10.45 - 12.15 - zajecia szkoleniowe
12.15-12.30 - przerwa

12.30 - 14.00 - zajecia szkoleniowe
14.00 - 14.15 - przerwa

14.15 - 15.45 - zajecia szkoleniowe

WARUNKI CENOWE
Koszt uczestnictwa dla 1 osoby 1200,00 zt netto = 1476,00 zt brutto
Cena obejmuje:
» zajecia prowadzone przez doswiadczonego trenera - praktyka;
o materiaty szkoleniowe;
o serwis kawowy podczas szkolenia;
« certyfikat ukonczenia szkolenia.

LGLOSZENIA

Aby zgtosic sie do udziatu w szkoleniu nalezy wypetnic_ KARTE ZGLOSZENIA
UCZESTNIKA_



Skan uzupetnionej karty prosimy przesta¢ na adres: biuro@eipb.pl
Decyduje kolejnos¢ zgtoszen. Liczba miejsc ograniczona.
Zachecamy do zapoznania sie z REGULAMINEM SZKOLEN OTWARTYCH
SZCZEGOLOWE INFORMACJE

e« pod numerem telefonu 81 532 21 76 lub 603 175 558.

ZLAPRASZAMY!



