Mozliwo$¢ dofinansowania

Al w sprzedazy - jak wspierac¢ dziatania 1 217,70 PLN brutto

® handlowe dzieki inteligentnej 990,00 PLN netto
SG PL automatyzacji 152,21 PLN brutto/h
TRAINING & CONSULTING 123,75 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/07/16/7596/2882501
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94 oceny B 26.09.2025 do 26.09.2025

© Wroctaw / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

¢ Specjalistow i pracownikéw dziatéw sprzedazy, marketingu oraz
obstugi klienta (zaréwno B2B, jak i B2C), ktérzy chcg zwiekszy¢ swoja
efektywnos¢ poprzez wykorzystanie nowoczesnych technologii.

e Kierownikédw zespotéw handlowych i marketingowych,
odpowiedzialnych za wdrazanie nowych narzedzi i optymalizacje
proces6w sprzedazowych.

Grupa docelowa ustugi ¢ 0Oséb odpowiedzialnych za przygotowywanie ofert, analize danych
sprzedazowych oraz raportowanie, ktére chcg automatyzowac
powtarzalne zadania przy uzyciu sztucznej inteligencji.

 Pracownikéw firm sektora MSP oraz duzych przedsiebiorstw, ktérzy
chca zdoby¢ praktyczne umiejetnosci wykorzystywania narzedzi Al w
codziennej pracy.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 19-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przekazanie uczestnikom wiedzy i umiejetnosci niezbednych do samodzielnego wdrazania i
wykorzystywania narzedzi Al w codziennej pracy handlowej. Uczestnicy poznajg konkretne zastosowania Al w sprzedazy,
przeéwicza uzycie wybranych narzedzi i nauczg sie projektowac proste procesy sprzedazowe z wykorzystaniem
sztucznej inteligenciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji

1. Rozumie, czym jest sztuczna
inteligencja i zna jej zastosowania w
sprzedazy, marketingu i obstudze
klienta.

2. Potrafi zidentyfikowac procesy
sprzedazowe, ktére mozna usprawnic
za pomoca Al.

3. Potrafi wykorzysta¢ narzedzia Al (np.
ChatGPT, Copilot, generatory tresci) do
automatyzacji ofertowania, tworzenia
podsumowan rozméw, raportowania i
komunikaciji.

4. Umie zaprojektowacé prosty proces
wspierajacy sprzedaz z wykorzystaniem
narzedzi Al, zgodnie z celem
biznesowym.

5. Zna dobre praktyki bezpiecznego i
etycznego korzystania z narzedzi Al w
$rodowisku pracy.

6. Jest przygotowany do wdrozenia
szybkich, niskokosztowych rozwigzan
Al w swoim zespole, wykorzystujac
checkliste dziatan i zestaw narzedzi
poznanych na szkoleniu.

Cel biznesowy

Aktywny udziat w éwiczeniach.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wzrost efektywnosci i konkurencyjnosci dziatéw sprzedazy poprzez praktyczne wdrozenie rozwigzan opartych na
sztucznej inteligencji. Uczestnicy szkolenia nauczg sie identyfikowaé i wykorzystywaé narzedzia Al, ktére automatyzuja
powtarzalne zadania, poprawiajg jakos¢ obstugi klienta oraz przyspieszajg procesy ofertowania i raportowania.

Efekt ustugi

1.
2.
3.

Rozumie, czym jest sztuczna inteligencja i zna jej zastosowania w sprzedazy, marketingu i obstudze klienta.

Potrafi zidentyfikowaé procesy sprzedazowe, ktére mozna usprawni¢ za pomoca Al.

Potrafi wykorzystaé¢ narzedzia Al (np. ChatGPT, Copilot, generatory tresci) do automatyzacji ofertowania, tworzenia podsumowan

rozméw, raportowania i komunikacji.

4. Umie zaprojektowac prosty proces wspierajgcy sprzedaz z wykorzystaniem narzedzi Al, zgodnie z celem biznesowym.

narzedzi poznanych na szkoleniu.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

. Zna dobre praktyki bezpiecznego i etycznego korzystania z narzedzi Al w srodowisku pracy.
. Jest przygotowany do wdrozenia szybkich, niskokosztowych rozwigzan Al w swoim zespole, wykorzystujgc checkliste dziatan i zestaw



Obserwacja trenera podczas warsztatéw — trener potwierdza aktywne uczestnictwo, poprawnos$¢ wykonania éwiczen oraz zrozumienie
omawianych zagadnien przez uczestnika.

Ankieta samooceny kompetencji po szkoleniu — uczestnik ocenia stopien nabycia umiejetnosci i wiedzy okreslonych w efektach uczenia
sie, deklarujgc gotowos¢ do samodzielnego wdrozenia poznanych rozwigzan.

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 walidacji?

TAK

Program

Modut 1. Wprowadzenie: Al w sprzedazy i obstudze klienta — przeglad zastosowan

+ Czym jest Al i dlaczego warto jg rozumie¢ nawet bez kompetencji technicznych

* Przeglad najczestszych zastosowan Al w obszarze sprzedazy i marketingu

+ Wptyw Al na zmiane oczekiwan klientéw i pracownikoéw dziatéw wsparcia sprzedazy

* Przyktady wdrozen (B2B i B2C) — krotkie case studies firm

Modut 2. Praktyczne wykorzystanie Al w zadaniach zespotu back office

+ Automatyczne generowanie ofert i wiadomosci e-mail

 Tworzenie podsumowan rozméw, notatek i propozycji follow-up

+ Wsparcie Al w analizie danych sprzedazowych (Excel Copilot, ChatGPT w arkuszach)
+ Tworzenie szablonéw ofertowych, prezentac;ji i tre$ci marketingowych

- Cwiczenie: analiza e-maila klienta + generowanie odpowiedzi i materiatéw handlowych z uzyciem Al

Modut 3. Narzedzia Al wspierajgce CRM, raportowanie i komunikacje

+ Al w systemach CRM - co juz mozna zautomatyzowac¢ bez pomocy IT



+ Jak Al wspiera analize lejka sprzedazowego, scoring leadéw, kwalifikacje zapytan
« Tworzenie raportéw i dashboardéw z pomoca Al

+ Komunikacja zespotowa — Al jako asystent planowania i organizacji dziatan

Modut 4. Case study i éwiczenie zespotowe
+ Studium przypadku: jak zespét sprzedazowy moze wspiera¢ handlowcdw, automatyzujac przygotowanie ofert i raportéw

« Cwiczenie warsztatowe w grupach: projektowanie mini-procesu sprzedazowego z uzyciem Al — wybér narzedzia, zdefiniowanie celu,
opis zastosowania

Modut 5. Wyzwania, ryzyka i dobre praktyki korzystania z Al

+ Na co uwaza¢ przy wdrazaniu Al: btedy, halucynacje modeli, zta interpretacja danych
* Przyktady btedéw i nietrafionych wdrozen Al w sprzedazy

« Etyka, prywatnos¢ i poufno$é danych — jak chronié siebie i firme

+ Zasady odpowiedzialnego korzystania z modeli jezykowych i generatywnej Al

Modut 6. Strategia wdrozenia Al w pracy zespotu sprzedazowego

+ Jak rozpocza¢ wdrazanie Al bez potrzeby inwestycji technologicznych

* Quick wins — 5 prostych rzeczy, ktére mozna zrobi¢ w 30 dni

* Przeglad darmowych i ptatnych narzedzi Al (dla zespotéw i indywidualnie)

« Lista kontrolna: jak przygotowa¢ sie do wdrozenia Al w zespole

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 1

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy L. . ; . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia
121 AR

sprzedazy - jak

wspieraé
i . Krzysztof
dziatania 26-09-2025 09:00 16:00 07:00

handlowe dzieki Nawelski
inteligentnej
automatyzacji

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1217,70 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 990,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 152,21 PLN

Koszt osobogodziny netto 123,75 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Krzysztof Nawelski

‘ ' Specjalizuje sie w problematyce innowaciji biznesowych, spotecznych oraz technologicznych.
Jestem entuzjastg i metodykiem zwinnych metod projektowania skoncentrowanych na cztowieku
(human-centered design). Jestem facylitatorem i moderatorem pracy zespotéw w podejsciu: design
thinking, outcome-driven innovation, lean startup, agile, scrum, UX. Jestem praktykiem w obszarze
zarzadzania zasobami ludzkimi oraz innowacji legitymujgcym sie 20 letnim doswiadczeniem
zawodowym w miedzynarodowych korporacjach. W latach 1998 - 2022 pracowatem dla
miedzynarodowych firm produkcyjnych oraz sektora ustug. Posiadam praktyczng wiedze z zakresu
zarzgdzania zasobami ludzkimi i rozwoju osobistego. W obszarze zainteresowan koncentruje sie na
zrozumieniu rozwoju cztowieka, wptywu jego osobowosci i $wiadomosci siebie na osiggane przez
niego wyniki. Osobistg misje formutuje jako dzielenie sie posiadang wiedzg i doswiadczeniem z
innymi. Pracowatem z kadrg zarzadzajgca wszystkich szczebli m.in. w: Santander Consumer Banku,
Autoliv, HP, Macopharma oraz Elcoteq.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy dotyczacy przedmiotowego szkolenia. Kursanci otrzymujg réwniez materiaty pi$miennicze (notes, dtugopis, teczke).

Informacje dodatkowe

Przed zgloszeniem na ustuge prosimy o kontakt w celu potwierdzenia dostepnosci wolnych miejsc.

Zastrzegamy sobie prawo do nieuruchomienia szkolenia w przypadku niewystarczajgcej liczby zgtoszen (min. 5 uczestnikdw). W tej sytuacji
uczestnik zostanie poinformowany o najblizszym mozliwym kolejnym do zrealizowania .



Adres

Wroctaw
Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@sgpgroup.eu

Telefon (+48) 791 111726

Anna Gaik



