Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz przysztosSci: odkryj moc Al i 2 350,00 PLN brutto
najnowszych technologii w sprzedazy na 2350,00 PLN netto
2 &oaczak  miare XXI wieku - ustuga szkoleniowa 117,50 PLN brutto/h
117,50 PLN  netto/h

Numer ustugi 2025/05/08/161638/2731819

KORYCKI &

GRACZYK

CONSULTING

GROUP SPOLKA Z

OGRANICZONA © zdalna w czasie rzeczywistym
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

ClA ® 20h

% % % K K B 12.07.2025 do 13.07.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwdj

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania ) . o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Specjalisci ds. sprzedazy i handlowcy - poszukujgcy nowoczesnych
metod zwiekszenia efektywnosci i wynikdw.

Managerowie sprzedazy — odpowiedzialni za rozw¢j i doskonalenie
zespotéw handlowych.

Przedsiebiorcy i wlasciciele firm — chcacy skutecznie wdrozyé nowe

Grupa docelowa ustugi ) ) .
technologie w strategie sprzedazowa.

Konsultanci i trenerzy biznesu — pragnacy rozszerzy¢ swoja oferte o
obszar nowoczesnych rozwigzan sprzedazowych.

Osoby zainteresowane tematyka Al i innowacyjnych technologii -
chcace zrozumied, jak zastosowac je w procesie sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakonczenia rekrutacji 07-07-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym



Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w praktyczne umiejetnosci i wiedze na temat
wykorzystania sztucznej inteligencji oraz nowoczesnych technologii w procesie sprzedazowym. Dzieki temu bedg oni w
stanie skuteczniej identyfikowac¢ potrzeby klientéw, optymalizowac¢ procesy handlowe i zwiekszaé efektywnos$é swoich
dziatan sprzedazowych w dynamicznie zmieniajgcej sie rzeczywistosci XXI wieku.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Analizuje i interpretuje kluczowe trendy
sprzedazowe XXI wieku

Wykorzystuje sztuczng inteligencje w
procesach sprzedazowych

Projektuje i usprawnia procesy
sprzedazowe z uzyciem nowoczesnych
technologii

Stosuje podejscie data-driven w
zarzadzaniu sprzedaza

Kryteria weryfikacji

Omawia znaczenie automatyzac;ji, Big
Data i personalizacji w konteks$cie
wspoétczesnych wyzwan rynkowych

Rozpoznaje sytuacje, w ktérych
zastosowanie technologii wspomaga
zwiekszanie wynikéw sprzedazowych

Definiuje podstawowe pojecia zwigzane
ze sztuczng inteligencija

Opisuje praktyczne zastosowania Al w
obszarze sprzedazy

Ocenia przydatnosé réznych narzedzi Al
do poszczegdlnych obszaréw sprzedazy

Projektuje sprzedazowe z
wykorzystaniem Al

identyfikuje obszary najbardziej
podatne na automatyzacje

definiuje kluczowe wskazniki (KPI)
stuzace do oceny efektywnosci oraz
skutecznosci proceséw sprzedazowych.

Interpretuje wyniki i prognozy
generowane przez systemy analityczne,
aby podejmowac trafne decyzje
biznesowe

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Debata swobodna

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Omawia istote personalizaciji

Debata swobodna
doswiadczen klienta w XXI wieku

Personalizuje doswiadczenie klienta z Tworzy zaawansowane strategie Obserwacja w warunkach
wykorzystaniem Al segmentacji i targetowania ofert symulowanych

Definiuje kluczowe terminy zwigzane z

. . Test teoretyczny
personalizacja sprzedazy

planuje kroki wdrozeniowe
nowoczesnych technologii z
uwzglednieniem wyzwan
organizacyjnych oraz aspektow

Obserwacja w warunkach
symulowanych

prawnych

Opracowuje plan wdrozenia Al w

zespole sprzedazy i zarzadzaé zmiang Definiuje podstawowe terminy
prawnicze w zakresie danych Test teoretyczny
osobowych
konstruuje roadmape wdrozenia Obserwacja w warunkach
proceséw symulowanych

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 zawiera opis efektéw uczenia sie.

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

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

Dzien 1: Wprowadzenie do nowoczesnej sprzedazy i narzedzi Al (09:00 - 17:30; 10 godzin dydaktycznych + 2 przerwy po 30 minut)



1. Wprowadzenie do szkolenia (0,5 godz.)
2. Trendy sprzedazowe XXI wieku (1 godz.)
e Przeglad kluczowych zmian i wyzwan we wspétczesnej sprzedazy.
¢ Dlaczego Al i nowoczesne technologie stajg sie niezbedne?
* Najwazniejsze obszary rozwoju (m.in. automatyzacja, big data, personalizacja).

3. Przerwa (0,5 godz.)
4. Podstawy wykorzystania Al w sprzedazy (2 godz.)
e Czym jest sztuczna inteligencja i jak dziata w kontekscie handlu?
¢ Przyktady praktycznych zastosowan:
¢ Lead scoring i prognozowanie sprzedazy.
¢ Rekomendacje produktowe.
¢ Przygotowywanie ofert i prezentacji.
e Chatboty i wirtualni asystenci.

¢ Najpopularniejsze narzedzia i platformy wspierajgce Al w sprzedazy.

5. Przerwa (0,5 godz.)

6. Automatyzacja proceséw sprzedazowych (2,5 godz.)
 Jakie elementy procesu sprzedazy mozna zautomatyzowac (generowanie leadéw, mailingi, follow-upy)?
e Integracja narzedzi (CRM, systemy marketing automation).
e Warsztaty: przesledzenie przyktadowego procesu automatyzacji krok po kroku.

7. Warsztaty praktyczne: Mapowanie wtasnego procesu sprzedazy z wykorzystaniem Al (1,5 godz.)

e |dentyfikacja obszaréw, w ktérych Al i automatyzacja moga przynie$¢ najwieksze korzysci.
e Usprawnienie procesu z wykorzystaniem Al lub automatyzacja.
¢ Prezentacja rezultatéw i wspdlna dyskusja.

Dzien 2: Zaawansowane technologie i strategia wdrozenia + walidacja (09:00 - 17:30; 10 godzin dydaktycznych + 2 przerwy po 30
minut)

1. Analiza i interpretacja danych w sprzedazy (1 godz.)
¢ Podejscie data-driven w podejmowaniu decyzji biznesowych.
e Wskazniki kluczowe (KPI) i narzedzia do tworzenia dashboardéw oraz raportow.
¢ Jak Al pomaga w prognozowaniu trendéw sprzedazy i ocenie efektywnosci dziatan.

2. Przerwa (0,5 godz.)
3. Personalizacja do$wiadczenia klienta (1 godz.)
e Zaawansowane metody segmentaciji i targetowania ofert.
e Wykorzystanie chat botéw, UX i asystentéw gtosowych do budowania relacji z klientami.
¢ Case studies: przyktady firm skutecznie wdrazajgcych personalizacje w czasie rzeczywistym.

4. Strategia wdrozenia i zarzadzanie zmiang (2,5 godz.)
e Krok po kroku — planowanie i implementacja nowoczesnych technologii w zespole sprzedazy.
 Bariery i wyzwania (technologiczne, organizacyjne, kulturowe).
e Omowienie aspektéw prawnych i bezpieczenstwa danych.

5. Przerwa (0,5 godz.)

6. Warsztaty praktyczne: Projektowanie roadmapy wdrozenia (1 godz.)
¢ Uczestnicy tworzg indywidualne plany wdrozenia narzedzi Al i automatyzaciji.
e Omoéwienie indywidualnych planéw kazdego uczestnika.

7. Podsumowanie i sesja Q&A (1 godz.)
e Gtéwne wnioski z dwéch dni szkolenia.
 Inspiracje i rekomendacje dot. dalszego rozwoju kompetencji w obszarze Al i nowych technologii.
¢ Pytania i odpowiedzi, networking.

8. Walidacja - test (1 godz.)
Szkolenie odbywa sie w godzinach dydaktycznych, czyli 1 godzina szkolenia rowna sie 45 minut; tacznie 20 godzin dydaktycznych.
Przerwy nie sa wliczane w czas trwania szkolenia.

Prowadzone w ramach szkolenia zajecia realizowane sa metodami interaktywnymi i aktywizujacymi, rozumianymi jako metody
umozliwiajace uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajace uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 15

Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do szkolenia

Trendy

sprzedazowe XXI
wieku

Przerwa

Podstawy
wykorzystania Al

w sprzedazy

Przerwa

Automatyzacja
proceséw
sprzedazowych

Warsztaty

praktyczne:
Mapowanie
wlasnego
procesu
sprzedazy z
wykorzystaniem
Al

Analiza i

interpretacja
danych w
sprzedazy

Przerwa

Personalizacja
doswiadczenia
klienta

Prowadzacy

Wojciech
Graczyk

Wojciech
Graczyk

Woijciech
Graczyk

Wojciech
Graczyk

Wojciech
Graczyk

Woijciech
Graczyk

Wojciech
Graczyk

Wojciech
Graczyk

Woijciech
Graczyk

Wojciech
Graczyk

Data realizacji

zajeé

12-07-2025

12-07-2025

12-07-2025

12-07-2025

12-07-2025

12-07-2025

12-07-2025

13-07-2025

13-07-2025

13-07-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

10:30

11:00

13:00

13:30

16:00

09:00

10:00

10:30

Godzina
zakonczenia

09:30

10:30

11:00

13:00

13:30

16:00

17:30

10:00

10:30

11:30

Liczba godzin

00:30

01:00

00:30

02:00

00:30

02:30

01:30

01:00

00:30

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Strategia
wdrozenia i Wojciech
. 13-07-2025 11:30 14:00 02:30
zarzadzanie Graczyk
zmiang
Wojciech
Przerwa 13-07-2025 14:00 14:30 00:30
Graczyk
Warsztaty
raktyczne:
P . yez . Wojciech
Projektowanie 13-07-2025 14:30 15:30 01:00
Graczyk
roadmapy
wdrozenia
L Woijciech
Podsumowanie i 13-07-2025 15:30 16:30 01:00
. Graczyk
sesja Q&A
Walidacja 13-07-2025 16:30 17:30 01:00
- test
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 350,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 350,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 117,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 117,50 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Wojciech Graczyk

Wojciech Graczyk — trener kompetencji migkkich oraz mentor w zakresie wystgpien publicznych z
czteroletnim doswiadczeniem. Autor ksigzki ,Wystagpienia publiczne”, w ktérej w przystepny sposéb
dzieli sie wiedzg i praktykg zwigzang z prezentacjami na forum. Petni funkcje Prezesa Zarzadu w




firmie szkoleniowej KORYCKI & GRACZYK CONSULTING GROUP sp. z 0.0. i odegrat istotng role w
rozwoju poznanskiej filii organizacji Toastmasters International.

W ciggu ostatnich trzech lat przeprowadzit ponad 2500 godzin dydaktycznych szkolen z zakresu
kompetencji miekkich oraz cyfrowych, a takze wystgpit w roli prelegenta na wielu wydarzeniach,
m.in.:

— Hackathon Planet-ON'21 Smart & Green Industry,

- Spotkanie networkingowe Rozwijalni Kobiet,

- Spotkanie networkingowe Biznesowe Sniadania u Ani Diller,

- Konferencja Believe 2021 (w zakresie kompetencji migkkich),

- Spotkanie inauguracyjne Szkoty Lideréw Centrum PPP.

Nieustannie podnosi swoje kwalifikacje, uczestniczac w specjalistycznych szkoleniach, kursach i
konferencjach dotyczacych komunikacji interpersonalnej, wystgpien publicznych oraz sprzedazy.
Posiada certyfikaty Competent Leader i Competent Communicator (Toastmasters International), a
takze uprawnienia do prowadzenia szkolen w zakresie kwalifikacji zawodowych przedstawiciela
handlowego oraz technika sprzedazy (GCCE sp. z 0.0.).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Komplet materiatéw zostanie wystany na maila kazdego z uczestnikéw szkolenia. Bedzie to skrypt wraz z prezentacjami danego szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Ukonczony 18 rok zycia.

Informacje dodatkowe

1. Jesli szkolenie bedzie dofinansowane ze $rodkéw publicznych w co najmniej 70%, to szkolenie bedzie zwolnione z podatku
VAT (podstawa prawna: par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku
od towardw i ustug oraz warunkow stosowania tych zwolnieri (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 955 z p6zn. zm.)).

2. Uczestnik szkolenia otrzyma zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia dopiero po pozytywnym wyniku testu sprawdzajacego wiedze, ktéry
odbedzie sie na ostatnich zajeciach. Warunkiem otrzymania zaswiadczenia o ukonczeniu szkolenia jest pozytywny wynik testu
konicowego oraz frekwencja na minimalnym poziomie 80%.

3. Zawarto Umowe ramowa numer RR.0716.275.2024 z WUP w Toruniu dotyczgca realizacji i rozliczania Ustug z wykorzystaniem bondéw
elektronicznych w ramach Projektu Kierunek — Rozwoj.

Warunki techniczne

1. Platforma komunikacyjna — Google Meet;

2. Wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny/laptop, kamera, mikrofon, stuchawki/ gto$niki, system operacyjny minimum Windows
XP/MacO0S High Sierra, min. 2 GB pamieci RAM, pamie¢ dysku minimum 10 GB,

3. Siec: tacze internetowe minimum 50 kb/s;
4. System operacyjny minimum Windows XP/MacOS High Sierra, przegladarka internetowa (marka nie ma znaczenia);

5. Okres waznosci linku: od 1h przed godzing rozpoczecia szkolenia w dniu pierwszym do godziny po zakoriczeniu szkoler w dniu ostatnim.



Kontakt

Woijciech Graczyk

E-mail wojciech.graczyk@korycki-graczyk.pl
Telefon (+48) 698 291 420




