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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do:

¢ Handlowcow, ktorzy chcag zwiekszyé swojg efektywnos$é operacyjna.
¢ Managerow sprzedazy - liderom poszukujgcym narzedzi do lepszego
Grupa docelowa ustugi zarzadzania zespotem i procesami.
¢ Dyrektoréw handlowym - odpowiedzialnym za strategie i wyniki
sprzedazowe w organizacji.
¢ Wiascicieli firm - przedsiebiorcom planujacym wdrozenie Al w
procesach sprzedazowych.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 02-03-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 6

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest nabycie kompetencji w zakresie wdrazania narzedzi Al w sprzedazy. Uczestnik nauczy sie
automatyzowac pozyskiwanie leadéw, personalizowa¢ komunikacje (cold mail, oferty) oraz usprawnia¢ prace z CRM



poprzez inteligentne notatki i analize danych. Szkolenie przygotowuje do samodzielnego opracowania strategii
sprzedazy wspieranej przez Al. Efektem bedzie wzrost efektywnosci operacyjnej, oszczednos¢ czasu zespotu

handlowego oraz umiejetnos¢ zarzadzania zmiang technologiczna.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wykorzystanie narzedzi Al do
automatyzacji procesu sprzedazy

Uczestnik jest Swiadomy korzysci oraz
ryzyk ptynacych z wdrazania innowaciji
technologicznych w dziale handlowym.
Wykazuje gotowos$¢ do reorganizacji
pracy wtasnej i zespotu w celu
zwiekszenia efektywnosci operacyjne;j.
Rozumie koniecznos¢ ciagtej
aktualizacji wiedzy w zakresie nowych
technologii sprzedazowych.

Uczestnik potrafi skonfigurowaé¢ proces
automatycznego pozyskiwania leadéw i
integrowac¢ go z systemem CRM. Umie
tworzy¢ skuteczne prompty (polecenia)
dla Al w celu generowania
spersonalizowanych tresci: cold maili,
ofert handlowych oraz scenariuszy
rozmoéw. Potrafi wykorzysta¢ narzedzia
do transkrypcji i analizy rozmoéw
sprzedazowych oraz opracowac 6-
miesieczng mape drogowa (roadmape)
wdrozenia Al w swoim zespole.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wymienia min. 3 narzedzia Al
usprawniajgce prace handlowca i
okresla ich gtéwne zastosowanie.

Uczestnik poprawnie opisuje proces
definiowania Buyer Persony przy
wsparciu Al.

Uczestnik identyfikuje zadania, ktérych
nie nalezy automatyzowac ze wzgledu
na budowanie relacji.

Uczestnik aktywnie uczestniczy w
dyskusji na temat przetamywania oporu
zespotu przed nowymi technologiami.

Uczestnik uzasadnia potrzebe
stosowania hybrydowego podejscia do
sprzedazy (cztowiek + Al) w kontekscie
budowania zaufania klienta.

Uczestnik wykonuje symulacje
generowania bazy kontaktow (leadéw) z
wykorzystaniem wskazanego narzedzia.

Uczestnik przygotowuje draft
spersonalizowanej oferty handlowej na
podstawie notatek z symulowanej
rozmowy, uzywajac asystenta Al.

Uczestnik opracowuje wstepny plan
wdrozenia wybranego narzedzia w
strukture firmy (roadmapa).

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

Agenda
MODUL 1: Strategia Sprzedazy - fundamenty, ktére oszczedzg Ci miesiecy btednych dziatan.

Zanim zaczniesz generowac leady, musisz wiedzie¢, kogo szukasz i dlaczego miatby od Ciebie kupié. Po tej warsztatowej czesci
wyjdziesz z konkretnym profilem idealnego klienta i listg argumentéw sprzedazowych.

Czego sie nauczysz:

¢ Analiza istniejacych klientéw z Al - zatadujesz dane ze swojego CRM i zobaczysz, kto naprawde kupuje Twéj produkt (a nie kto
"powinien" wedtug zatozen) i jak wtasne przekonania potrafig rozmija¢ sie¢ z wynikami z danych.,

¢ Tworzenie Buyer Persony - konkretny proces wspierany Al.

¢ Mapowanie przewag konkurencyjnych dla kazdego segmentu klientéw, - nie uniwersalny pitch, ale 3-4 warianty dopasowane do
réznych typéw klientow.

e Jak z pomoca sztucznej inteligenciji lepiej zrozumieé procesy zakupowe swoich klientéw, by przygotowaé odpowiednig strategie
dotarcia i powigza¢ jg z dziataniami marketingowymi.,

¢ Co wdrozysz od razu: pProfil idealnego klienta w formacie, ktéry mozesz daé zespotowi + pierwszego asystenta Al.

MODUL 2: Prospecting i Cold Mailing - Uzupetnij swoj lejek sprzedazy w tydzien

Tutaj zaczyna sie prawdziwa oszczedno$é czasu. Pokaze jak znalez¢ 100 potencjalnych klientéw, zebra¢ ich dane i wystaé
spersonalizowane wiadomosci - w czasie, ktéry dotychczas zajmowato Ci znalezienie 10.

Nauczysz sie:

¢ Budowania baz leadéw - konkretne narzedzia, konkretny proces. Research, ktéry zajmowat 2 godziny teraz potrwa kilka minut. |
zadzieje sie bez Twojego udziatu.

« Integracja z CRM (HubSpot, Pipedrive, Salesforce) - jak zrobi¢, zeby nowe leady trafiaty do systemu z kompletnymi danymi bez
Twojego udziatu.,

¢ Automatyczne kwalifikowanie zapytan inbound - Al ocenia kazdy lead wedtug Twoich kryteridéw i przypisuje scoring
(zimny/ciepty/goracy) - oszczedz czas pracy handlowca lub pre-salesa.

¢ Cold mailing w skali - jak napisa¢ 100 spersonalizowanych maili, ktére nie wygladaja jak spam. Szablony, ktére dziatajg w 2025 roku i
nie czuc¢ po nich, ze pisato je Al.

Po tym module wdrozysz proces znajdowania kilkudziesieciu nowych leadéw tygodniowo, oszczedzisz okoto 6h na prospectingu i
zbudujesz pierwszy flow cold mailingu.

MODUL 3: Proces Sprzedazy - Al jako Twaj asystent w kazdej rozmowie z klientem i w catym procesie

Najwiekszy bol kazdego handlowca: notatki z rozméw, pamietanie o follow-upach, aktualizacja CRM, przygotowanie oferty. Ten modut
pokazuje, jak 80% tego robi¢ automatycznie i lepiej niz dotychczas.

Nauczysz sie:

¢ Nagrywanie i transkrypcja rozmoéw - nagrywasz spotkanie, dostajesz transkrypcje + podsumowanie + liste zadan do wykonania.
Wszystko trafia do CRM automatycznie. Zero manualnej roboty.

e Tworzenie notatek i podsumowarn - Al wycigga z rozmowy: potrzeby klienta, budzet, timeline, decyzje, kolejne kroki. W 30 sekund po
zakonczeniu spotkania.



¢ Asystent do ofert handlowych - wklejasz notatki z rozmowy, dostajesz draft oferty dopasowanej do klienta. Zamiast 2 godzin -
kilkanascie minut. Tobie pozostaje ocenié, jak uczyni¢ te oferte jeszcze lepsza.

e Baza wiedzy sprzedazowej - jeden plik/folder, z ktérego kazdy w zespole i kazdy asystent Al czerpie: ceny, case studies, argumenty,
obiekcje + odpowiedzi. Aktualizujesz raz, wszyscy majg dostep. Caty zespét staje sie lepszy.

¢ Follow-up z Al (ChatGPT, Claude) - nie "Dzier dobry, sprawdzam czy miat Pan czas zapoznac sie z ofertg”, ale inteligentne follow-upy z
wartoscig dodang. Pomysty + szablony + automatyzacja.

* WAZNE - granice Al: Czego NIGDY nie oddawaé Al (nauczysz sie doktadnie co i dlaczego).

Kolejne godziny tygodniowo oszczedzone. A te spedzane na administraciji liczg sie nawet podwdjnie.
MODUL 4: Automatyzacja i Analityka

Liczby nie ktamig - Al pomaga je zrozumie¢. Dane masz w CRM. Problem: nikt nie ma czasu ich analizowac. Al to zrobi za Ciebie i powie,
co wymaga Twojej uwagi.

Nauczysz sie:

¢ Analiza danych z CRM - eksportujesz dane, Al pokazuje: kto w zespole jest najskuteczniejszy, na ktérym etapie gubig sie leady, gdzie
sg waskie gardta. A jesli dobrze wykonamy prace w poprzednich modutach, to nawet zasugeruje rozwigzania do przetestowania.

¢ Prognozowanie wynikéw (forecasting) - ile zamkniesz w tym kwartale na podstawie aktualnego pipeline'u. Zamiast "czucia" masz
liczby.

¢ Przeglad narzedzi automation - co NAPRAWDE dziata. Ktére warto wdrozy¢, ktére to przerost formy nad trescig. Uczciwa ocena - bez
sponsorowanych rekomendacji.

Przygotujesz sie do automatycznego raportowania kluczowych metryk sprzedazowych i oszczedzisz kolejne godziny na manualnym
zbieraniu danych od zespotu czy z innych dziatéw w firmie.

MODUL 5: Zarzadzanie Sprzedaza z pomoca Al - scenariusz wdrozenia.

0d ,wdrézmy Al w firmie” do dziatajgcych proceséw i otwartego na rozwigzania zespotu jest daleka droga, co wie kazdy, kto prébowat
zmieni¢ cokolwiek w swojej firmie. Dlatego na przyktadzie naszych consultingowych wdrozen przedstawie Ci gotowg mape drogowa krok
po kroku, etap po etapie.

Omowimy

m.in

e Wspdtpraca marketingu ze sprzedaza - wspdlne mozliwosci i wspdlne narzedzia, ktére warto wdrozy¢.

¢ Analiza wydajnosci zespotu z pomoca Al.,

e Jak zarzadzié¢ zmiang w zespole - wdrazanie Al w istniejgce procesy oraz opracowywanie nowych. Jak przeprowadzi¢ przez to swoj
team i nauczy¢ ich dziata¢ na co dzien z nowymi narzedziami?

¢ Dzielenie sie wiedzg wewnatrz zespotu - jak zarzadzi¢ obiegiem informacji i najlepszych praktyk do poprawiania pracy zespotu
sprzedazy.,

e Jak rozplanowa¢ wdrozenie narzedzi Al w zespole sprzedazy - budowa planu na 6 miesiecy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 7

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
. Prowadzacy o . -
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Liczba godzin
MODUL 1:

Strategia Artur Jabtonski 05-03-2026 10:00 11:00 01:00
Sprzedazy

MODUL 2:
Prospecting i Artur Jabtonski 05-03-2026 11:05 12:00 00:55
Cold Mailing



Przedmiot / temat
zajec

MODUL 3:
Proces
Sprzedazy - Al
jako Twoj
asystent w
kazdej rozmowie
z klientem i w
calym procesie

MODUL 3:
Proces
Sprzedazy - Al
jako Twéj
asystent w
kazdej rozmowie
zklientemiw
catym procesie

MODUL 4:
Automatyzacja i
Analityka

MODUL 5:
Zarzadzanie
Sprzedaza z
pomoca Al -
scenariusz
wdrozenia.

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
Prowadzacy L, .
zajeé rozpoczecia
Artur Jabtonski 05-03-2026 12:00
Artur Jabtonski 05-03-2026 13:45
Artur Jabtonski 05-03-2026 15:10
Artur Jabtonski 05-03-2026 16:05
- 05-03-2026 16:45
Cena
1463,70 PLN
1190,00 PLN
243,95 PLN
198,33 PLN

Godzina
zakonczenia

13:00

15:05

16:00

16:45

17:00

Liczba godzin

01:00

01:20

00:50

00:40

00:15



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Artur Jabtoriski

‘ ' Jestem przedsiebiorcg, konsultantem i edukatorem. Zatozytem i prowadze firme doradczo-
szkoleniowa Suasio oraz agencje marketingowa digitalk. Prowadze szkolenia, doradzam i realizuje
kampanie dla firm i instytucji. Na sali szkoleniowej spedzitem juz ponad 6 tysiecy godzin.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po szkoleniu otrzymasz:

e certyfikat ukonczenia kursu

e materiaty po szkoleniu w formie prezentacji

¢ dostep do zamknietej grupy na Facebooku, dostepnej tylko dla uczestnikdéw szkolen, gdzie zawsze bedzie mozna konsultowaé swoje
dziatania

Adres

ul. Tytusa Chatubinskiego 8
00-613 Warszawa

woj. mazowieckie

Nalezy podejs¢ do recepcji w budynku. Dalej zostaniecie pokierowani na odpowiednie pietro i sale szkoleniowa.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@digitalk.pl

Telefon (+48) 601 304 784

Agnieszka Kubasiewicz



