Mozliwo$¢ dofinansowania

Nowa Era Sprzedazy: Jak Wykorzystaé Al 5000,00 PLN brutto
. do Skutecznego Domykania Transakgciji 5000,00 PLN netto
Digital
llll Master  Numer ustugi 2025/07/07/172124/2861246 166,67 PLN brutto/h

166,67 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym
Digital Master

_ & Ustuga szkoleniowa
Institute Sp. z 0.0.

® 30h
B9 15.09.2025 do 17.09.2025

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone dla pracodawcéw oraz pracownikow, oséb
bezrobotnych chcacych podnie$é swoje kompetencje, oséb ktore chca
zatozy¢ wtasng dziatalnos$¢ gospodarcza, przedstawicieli handlowych,
ktérzy chcg zwiekszy¢ swojg skutecznos¢ sprzedazowa dzieki
i wykorzystaniu narzedzi opartych na sztucznej inteligenc;ji. Skierowane
Grupa docelowa ustugi . , o . T
jest do os6b odpowiedzialnych za aktywne pozyskiwanie klientéw,
budowanie relacji oraz finalizowanie transakcji w srodowisku B2B i B2C.
Kurs szczegolnie przyda sie osobom, ktére chcg automatyzowac
powtarzalne dziatania, personalizowa¢ komunikacje i lepiej zarzadzac
lejkiem sprzedazowym dzieki danym i analityce.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 11-09-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 30

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ma na celu wyposazenie uczestnikow w umiejetnos¢ wykorzystania Al do efektywnego pozyskiwania i
kwalifikowania leadéw oraz automatyzacji codziennych zadan sprzedazowych. Uczestnicy nauczg sie tworzy¢



spersonalizowang komunikacje oraz zarzagdzaé¢ automatycznymi kampaniami e-mailowymi. Poznajg takze narzedzia do
analizy danych sprzedazowych i prognozowania wynikéw. W efekcie bedg lepiej przygotowani do skutecznego
zamykania transakcji i optymalizacji procesu sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik zna podstawowe pojecia i
narzedzia Al wykorzystywane w
procesie sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

Potrafi wyjasni¢ definicje Al, uczenia
maszynowego i automatyzacji w
kontekscie sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Samodzielnie uzywa platform takich jak
Apollo.io lub LinkedIn Sales Navigator z
funkcjami Al do identyfikaciji
potencjalnych klientéw.

Uczestnik potrafi korzysta¢ z narzedzi
Al do wyszukiwania i kwalifikaciji Obserwacja w warunkach rzeczywistych

leadow.

Uczestnik potrafi tworzy¢
spersonalizowane wiadomosci
sprzedazowe i konfigurowaé
automatyczne sekwencje komunikaciji.

Tworzy angazujace, spersonalizowane
e-maile i skrypty rozméw z pomoca
narzedzi generatywnej Al.

Prezentacja

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

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

TAK

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

TAK

Program

Modut 1: Inteligentne Prospektowanie i Kwalifikacja Leadéw

e Wprowadzenie do Al w Sprzedazy: Jak Al zmienia proces sprzedazy, od identyfikacji potencjalnych klientéw po obstuge
posprzedazowa. Przeglad kluczowych terminologii i trendow.

¢ Al w Identyfikacji i Prospektowaniu Leadéw: Wykorzystanie narzedzi Al do znajdowania potencjalnych klientéw, analizy ich potrzeb i
okreslania ich gotowosci do zakupu. Omowienie narzedzi do wzbogacania danych o leadach.



¢ Automatyczna Kwalifikacja Leadéw: Jak systemy CRM wspierane Al moga oceniac i priorytetyzowac leady, wskazujac te najbardziej
obiecujace.
¢ Warsztat: Wykorzystanie Narzedzi Al do Prospektowania i Oceny Leadéw (np. Apollo.io, Zoominfo, Linkedin Sales Navigator z

funkcjami Al): Uczestnicy praktycznie wyszukuja i oceniajg potencjalnych klientéw na podstawie okreslonych kryteridw, uczac sie
efektywnego wykorzystania danych.

Modut 2: Personalizacja Komunikacji i Automatyzacja Dziatan

¢ Al w Personalizacji Komunikacji: Jak generatywna Al (np. ChatGPT, Gemini) moze pomdéc w tworzeniu spersonalizowanych e-maili,
wiadomosci i skryptéw rozméw, dopasowanych do konkretnego klienta i etapu lejka sprzedazy.

¢ Automatyzacja E-maili i Follow-upow: Konfiguracja sekwencji automatycznych wiadomosci e-mail i przypomnien, ktére oszczedzajg
czas i zwigkszajg skutecznos¢.

¢ Chatboty i Wirtualni Asystenci w Obstudze Klienta: Jak wykorzysta¢ chatboty do wstepnego kontaktu, odpowiadania na FAQ i
umawiania spotkan.

¢ Warsztat: Generowanie Spersonalizowanych Wiadomosci Sprzedazowych z Al i Konfiguracja Podstawowych Sekwencji E-mailowych:
Uczestnicy tworzg wtasne tresci e-mailowe za pomoca narzedzi Al i konfigurujg proste automatyczne sekwencje w wybranym
narzedziu (np. HubSpot Sales Hub, Outreach, Salesloft).

Modut 3: Analityka Sprzedazy, Prognozowanie i Optymalizacja

¢ Analityka Sprzedazy Wspierana Al: Jak Al analizuje dane sprzedazowe, aby identyfikowaé trendy, przewidywac¢ wyniki i wskazywac
obszary do poprawy.

¢ Prognozowanie Sprzedazy z Uzyciem Al: Wykorzystanie modeli predykcyjnych do doktadniejszego planowania i zarzgdzania
oczekiwaniami.

¢ Optymalizacja Procesu Sprzedazy z Al: Jak Al moze sugerowac kolejne kroki w lejku sprzedazy, identyfikowa¢ "waskie gardta" i
usprawniaé konwersje.

» Warsztat: Analiza Danych Sprzedazowych i Tworzenie Scenariuszy Optymalizacji: Uczestnicy analizujg przyktadowe dane
sprzedazowe (np. z systemu CRM) za pomoca prostych narzedzi do wizualizacji i identyfikujg mozliwosci poprawy efektywnosci
swojego procesu sprzedazy.

Szkolenie obejmuje 30 godzin dydaktycznych, z czego 10h to teoria, natomiast 20h to zajecia praktyczne. 1 godzina dydaktyczna to 45
min.

Aby ukorniczyé szkolenie, uczestnik musi by¢ obecny na co najmniej 80% godzin szkoleniowych oraz pozytywnie zda¢ test (poprawne
odpowiedzi w co najmniej 80%).

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 4

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L Prowadzacy . i . i Liczba godzin

zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Modut 1 - 15-09-2025 08:00 18:00 10:00

Modut 2 - 16-09-2025 08:00 18:00 10:00

Modut 3 - 17-09-2025 08:00 17:30 09:30

Walidacja Krzysztof Badura 17-09-2025 17:30 18:00 00:30

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 166,67 PLN

Koszt osobogodziny netto 166,67 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Krzysztof Badura

‘ ' Krzysztof Badura — to ekspert, ktory posiada wieloletnie doswiadczenie w zarzadzaniu projektami i
wdrazaniu zaawansowanych rozwigzan technologicznych z zakresu UX/UI, sztucznej inteligencji i
chmury, wspétpracujac z renomowanymi firmami takimi jak HSBC, American Express czy McKinsey
& Company. Jego interdyscyplinarne wyksztatcenie tgczy sztuki wizualne, informatyke, nauki
kognitywne i praktyke badawczg, co pozwala mu tworzy¢ estetyczne, funkcjonalne i innowacyjne
produkty cyfrowe. Pracuje w oparciu o dane, stawiajgc na optymalne rozwigzania i skuteczng
wspétprace z zespotami biznesowymi i technicznymi, a takze motywujac ich do osiggania
najlepszych wynikow.

Jest autorem uznanych publikacji, m.in. ,Al Compass: Jak obra¢ wtasciwg droge?” oraz ,UXUI
Design Optimized. Manual Book & Workbook”, ktére pomagajg zaréwno poczatkujgcym, jak i
zaawansowanym specjalistom zrozumie¢ i stosowac najnowsze trendy w Al i projektowaniu
interfejséw. Jako redaktor naczelny Product Design Magazine przyczynit sie do rozwoju polskiej
sceny designu interfejséw, dostarczajgc branzy wysokiej jakosci merytoryczne tresci i inspiracje.

Podczas swoich szkolen uczestnicy zyskuja nie tylko solidne podstawy teoretyczne, ale przede
wszystkim praktyczne umiejetnosci pozwalajgce na wdrazanie nowoczesnych rozwigzan Al i
designu w projektach. Uczy, jak taczy¢ kreatywnos$é z technologia oraz jak skutecznie
wspotpracowac z zespotami i klientami, aby osigga¢ wymierne i trwate efekty.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzymuje po szkoleniu nastepujgce materiaty / pomoce szkoleniowe:
a) opracowanmateriaty edukacyjne -skrypt szkoleniowy w wersji online
b) prezentacja ktdra byta wyswietlana podczas szkolenia.

Wszystkie materiaty zostang wystane uczestnikom szkolenia w wersji elektronicznej ma adres mailowy podany przez uczestnika podczas
rejestraciji.



Warunki uczestnictwa

Aby skorzystac¢ ze szkolenia, uczestnik powinien znaé podstawy obstugi komputera.

Warunki techniczne

- Procesor 2-rdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany 4-rdzeniowy);

- 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB)

- System operacyjny Windows 8 (zalecany Windows 10),

Mac 0S wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja)

- Przegladarka internetowa Google Chrome (zalecana), Mozilla Firefox lub Safari (zaktualizowane do najnowszej wersji)
- State tacze internetowe o predkosci 1,5 Mbps (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jakos$ci HD)

- kamera, mikrofon oraz gtosniki lub stuchawki - wbudowane lub zewnetrzne

Aplikacja Clikmeeting/ZOOM lub inna w zaleznosci do platformy szkoleniowej. Link do szkolenia zostanie przekazany uczestnikom droga
mailowa najpdzniej w przeddzien rozpoczecia szkolenia. Dane dostepowe do ustugi zostang opublikowane w karcie ustugi nie pdzniej niz
w przeddzien rozpoczecia szkolenia.

Kontakt

ﬁ E-mail kamila.kedziak@dmi.edu.pl

Telefon (+48) 781 802 802

Kamila Kedziak



