Mozliwo$¢ dofinansowania

Zwiekszanie sprzedazy poprzez 2 790,00 PLN brutto
wykorzystanie narzedzi Al 2790,00 PLN netto
A8 PRIME Numer ustugi 2025/03/17/41090/2627709 174,38 PLN brutto/h

174,38 PLN netto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikator projektu

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Biznes / Sprzedaz

Kierunek - Rozwdj

wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Szkolenie ,Zwiekszanie sprzedazy poprzez wykorzystanie narzedzi Al”
skierowane jest do specjalistéw ds. sprzedazy i marketingu, manageréw,
przedsiebiorcéw oraz konsultantéw biznesowych, ktérzy chca efektywnie
wykorzystywaé sztuczna inteligencje w procesach sprzedazowych.
Uczestnicy poznajg narzedzia Al wspierajgce automatyzacije,
personalizacje oferty i analize danych, co pozwoli im lepiej dopasowaé
strategie do potrzeb klientéw. Program jest szczegdlnie wartosciowy dla
0s6b pracujgcych w e-commerce oraz obstudze klienta, ktére chca
poprawi¢ skuteczno$é dziatan i zwiekszy¢ konwersje. Firmy wdrazajace
nowoczesne technologie w sprzedazy znajda tu praktyczne rozwigzania
wspierajgce rozwoj biznesu. Dzieki warsztatowej formule szkolenie
pozwala zdobyé¢ realne umiejetnosci, ktére mozna od razu zastosowaé w
pracy, zwiekszajac efektywnos$é i wyniki sprzedazowe.
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zdalna w czasie rzeczywistym

16

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN ISO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Gtownym celem edukacyjnym szkolenia jest wyposazenie uczestnikéw w wiedze i praktyczne umiejetnosci niezbedne do
skutecznego wykorzystania narzedzi sztucznej inteligencji w sprzedazy. Program pozwala na zrozumienie kluczowych
poje¢ zwigzanych z Al, poznanie aktualnych trendéw w jej zastosowaniu oraz identyfikacje korzysci wynikajacych z
wdrozenia inteligentnych rozwigzan w procesach sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Szkolenie koncentruje sie na
rozwinieciu kompetencji zwigzanych z
analiza danych i personalizacjq oferty,
co umozliwia lepsze dopasowanie
komunikacji do indywidualnych potrzeb
klientéw. Uczestnicy nauczg sig, jak
stosowaé Al do segmentacji rynku,
optymalizacji proceséw sprzedazowych
oraz prognozowania trendéw. Waznym
elementem jest rowniez poznanie
narzedzi wspierajacych automatyzacje
dziatan, takich jak chatboty, systemy
rekomendacyjne i algorytmy
predykcyjne, ktére pozwalaja na
oszczednos$é czasu i zwiekszenie
efektywnosci pracy.

Dzigki praktycznym warsztatom

Uczestnicy ocenig szkolenie poprzez
uczestnicy zdobeda umiejetnosci y a pop

wypetnienie ankiety, w ktorej podziela
sie swoimi opiniami na temat zdobytej
wiedzy, uzytecznos$ci materiatu oraz
przydatnosci umiejetnosci w praktyce
zawodowej.

zwigzane z implementacjg Al w swojej
dziatalnosci, w tym wyborem
odpowiednich narzedzi oraz
monitorowaniem i optymalizacjg ich
dziatania. Szkolenie ktadzie takze

Wywiad swobodny

nacisk na analize rzeczywistych
przypadkéw biznesowych, co pozwala
lepiej zrozumie¢ wyzwania i mozliwosci,
jakie niesie ze sobg wdrozenie Al w
sprzedazy.

Ostatecznym efektem edukacyjnym jest
zwiekszenie $wiadomosci uczestnikow
na temat nowoczesnych technologii
oraz ich zastosowania w strategiach
sprzedazowych. Uczestnicy bedg w
stanie podejmowac bardziej Swiadome
decyzje dotyczace wdrazania Al, co
przetozy sie na wzrost efektywnosci
dziatan sprzedazowych, poprawe
wynikéw finansowych oraz budowanie
dtugoterminowych relacji z klientami.



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji -zaswiadczenie- zawiera opis efektéw uczenia sie

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji -zaswiadczenie- potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona
w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak, dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji -zaswiadczenie- potwierdza zastosowanie rozwigzan
zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji.

Program

|. Wprowadzenie do sztucznej inteligencji w sprzedazy:

a. Definicja i podstawowe pojecia zwigzane z Al

b. Przeglad aktualnych trendéw w rozwoju Al i jej zastosowan w biznesie

c. Korzysci ptynace z integracji Al w procesach sprzedazowych.

Il. Narzedzia Al wspierajgce sprzedaz:

a. Przeglad dostepnych narzedzi Al, takich jak chatboty, wirtualni asystenci, systemy rekomendacyjne
b. Analiza funkcjonalnosci i mozliwosci poszczegdlnych narzedzi

c. Kryteria wyboru odpowiednich narzedzi Al dla specyficznych potrzeb firmy

Ill. Automatyzacja proceséw sprzedazowych z wykorzystaniem Al:

a. Identyfikacja proceséw sprzedazowych, ktére moga by¢ zautomatyzowane

b. Implementacja narzedzi Al w automatyzacji zadan, takich jak generowanie leadéw, kwalifikacja klientéw, follow-up
c. Monitorowanie i optymalizacja zautomatyzowanych procesow

IV. Personalizacja oferty i komunikacji z klientem dzieki Al:

a. Wykorzystanie Al do analizy danych klientéw i segmentacji rynku

b. Tworzenie spersonalizowanych ofert i komunikatéw marketingowych

c. Zastosowanie systemow rekomendacyjnych w sprzedazy produktéw i ustug

V. Analiza danych sprzedazowych z wykorzystaniem Al:

a. Techniki zbierania i przetwarzania danych sprzedazowych

b. Wykorzystanie algorytméw Al do prognozowania sprzedazy i trendéw rynkowych



c. Interpretacja wynikow analiz i ich zastosowan

ie w strategii sprzedazowe;j

VI. Praktyczne warsztaty z wykorzystania narzedzi Al w sprzedazy:

a. Cwiczenia z obstugi wybranych narzedzi Al wspierajgcych sprzedaz

b. Studia przypadkdw firm, ktére z sukcesem wdrozyty Al w swoich procesach sprzedazowych

c. Dyskusja nad potencjalnymi wyzwaniami i sposobami ich przezwyciezania przy implementacji Al.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia

Cena

2 790,00 PLN

2 790,00 PLN

174,38 PLN

174,38 PLN

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin

Uczestnikom zostang przekazane materiaty dydaktyczne w postaci prezentacji powerpoint, materiaty przygotowane przez trenera.



Warunki techniczne

Teams

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@ayprime.pl

Telefon (+48) 504 730 595

Pawet Dabrowski



