Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: Al w Sprzedazy: Od Lead 6 100,00 PLN brutto
ﬁ Generation do Finalizacji 6 100,00 PLN netto

Numer ustugi 2026/01/29/36960/3294573 305,00 PLN brutto/h
305,00 PLN netto/h

APS Piotr Olgierd
Sutkowski

© Biatka Tatrzanska / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 50/5 @ 20h
7277 ocen B 25.04.2026 do 26.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Informatyka i telekomunikacja / Internet

Szkolenie skierowane jest do os6b dorostych, ktére w ramach
wykonywanych obowigzkéw zawodowych uczestniczg w procesach
sprzedazowych, ofertowych lub negocjacyjnych oraz chca wykorzystywac
narzedzia oparte na sztucznej inteligencji w pracy sprzedazowe;.

Adresatami szkolenia sg w szczegélnosci pracownicy dziatéw sprzedazy i
handlu, przedstawiciele handlowi, doradcy sprzedazy, osoby
odpowiedzialne za pozyskiwanie i obstuge klientéw, a takze osoby

Grupa docelowa ustugi . o
prowadzace rozmowy handlowe i negocjacje.

Szkolenie przeznaczone jest zaréwno dla oséb rozpoczynajacych prace w
obszarze sprzedazy, jak i dla oséb posiadajgcych doswiadczenie
zawodowe, ktére chca usprawnié i zautomatyzowacé dziatania
sprzedazowe z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych i sztucznej
inteligencji. Udziat w szkoleniu wymaga podstawowej umiejetnosci
obstugi komputera i narzedzi internetowych.

Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 28

Data zakonczenia rekrutacji 24-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do wykorzystania narzedzi opartych na sztucznej inteligencji w procesie sprzedazy, od
pozyskiwania i analizy leadéw po finalizacje transakcji. Szkolenie przygotowuje do automatyzacji researchu klientéw,
personalizacji komunikacji sprzedazowej, wspierania negocjacji, zarzadzania danymi w systemach CRM oraz analizy
efektywnosci dziatan sprzedazowych, z uwzglednieniem zasad etyki i bezpieczenstwa danych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozr6znia mozliwosci i
ograniczenia wykorzystania narzedzi
opartych na sztucznej inteligencji w
procesie sprzedazy oraz identyfikuje
zasady etycznego i bezpiecznego
przetwarzania danych klientéw.

Uczestnik analizuje potencjalnych
klientéw oraz segmentuje leady z
wykorzystaniem narzedzi opartych na
sztucznej inteligencji.

Uczestnik personalizuje komunikacje
sprzedazowa z wykorzystaniem
narzedzi Al.

Uczestnik wykorzystuje narzedzia Al do
wsparcia negocjacji oraz organizacji
procesu sprzedazy.

Uczestnik analizuje efektywnos$¢
dziatan sprzedazowych wspieranych
przez Al oraz planuje wdrozenie
narzedzi w codziennej pracy.

Kryteria weryfikacji

wskazuje obszary zastosowania Al w
sprzedazy

rozpoznaje zasady bezpieczenstwa i
etyki pracy z danymi klientow

tworzy profil idealnego klienta (ICP)

klasyfikuje leady wedtug okreslonych
kryteriow

opracowuje tresci wiadomosci
sprzedazowych dostosowane do profilu
klienta

dostosowuje scenariusz rozmowy do
branzy i potrzeb klienta.

przygotowuje argumentacje na obiekcje
klienta

porzadkuje informacje ze spotkan
sprzedazowych i okresla dalsze kroki.

interpretuje podstawowe wskazniki
skutecznosci dziatan sprzedazowych

opracowuje plan wykorzystania
narzedzi Al w procesie sprzedazy

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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

Ustuga realizowana jest w formie zaje¢ stacjonarnych i obejmuje cze$¢ teoretyczng oraz praktyczna. Program szkolenia ukierunkowany
jest na wykorzystanie narzedzi opartych na sztucznej inteligencji w procesach sprzedazowych, od pozyskiwania klientéw po finalizacje
transakcji, z uwzglednieniem zasad etyki i bezpieczenstwa danych.

Dzien 1 — Fundamenty Al i pozyskiwanie klientow

e Wprowadzenie do wykorzystania sztucznej inteligencji w sprzedazy

e Zastosowanie narzedzi Al w analizie rynku i identyfikacji potencjalnych klientéw
¢ Profilowanie i segmentacja leadéw sprzedazowych

» Personalizacja komunikacji sprzedazowej z wykorzystaniem Al

¢ Planowanie i realizacja dziatan prospectingowych

¢ Wykorzystanie Al w social sellingu i budowaniu relaciji z klientami

Dzien 2 — Negocjacje, automatyzacja i finalizacja sprzedazy

¢ Wykorzystanie Al do przygotowania argumentacji sprzedazowej i negocjacyjnej

e Wsparcie rozméw handlowych i reagowanie na obiekcje klienta

e Automatyzacja procesow sprzedazowych i porzadkowanie danych w systemach CRM
e Tworzenie ofert i materiatéw sprzedazowych z wykorzystaniem narzedzi Al

* Analiza efektywnos$ci dziatan sprzedazowych wspieranych przez Al

e Opracowanie planu wdrozenia narzedzi Al w codziennej pracy sprzedazowej

¢ Podsumowanie szkolenia i walidacja efektéw uczenia sie

Informacje organizacyjne

Zajecia realizowane sg z wykorzystaniem metod interaktywnych i aktywizujgcych, umozliwiajgcych ¢wiczenie umiejetnosci w warunkach
symulowanych. Program przewiduje stopniowe zwiekszanie poziomu trudnosci zadan, dostosowane do mozliwosci uczestnikéw.

Walidacja efektéw uczenia sie odbywa sie w koricowej czesci szkolenia i obejmuje test teoretyczny oraz obserwacje uczestnikéw podczas
wykonywania zadan praktycznych.

Kazdy uczestnik powinien posiada¢ podstawowa umiejetno$¢ obstugi komputera.

Uczestnicy w trakcie kazdego dnia szkoleniowego trwajacego wiecej niz 4 godziny majg prawo do co najmniej 1 przerwy, trwajacej co
najmniej 15 minut.

Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi.

Po zakonczeniu udziatu w ustudze rozwojowej, uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie o jej ukornczeniu. Warunkiem uzyskania
zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie testu.

Warunki organizacyjne: W celu osiggniecia maksymalizacji efektéw szkolenia, grupa uczestnikdw powinna wynosi¢ minimum 4 osoby.



Realizacja zadan i éwiczen bedzie przeprowadzona w taki sposdéb, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w
zasiegu mozliwosci uczestnikéw.

1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktycznych
Liczba godzin teoretycznych - 7, liczba godzin praktycznych 13.

Szkolenie adresowane jest do oséb dorostych, ktére w ramach wykonywanych obowigzkéw zawodowych uczestnicza w procesach
sprzedazowych, ofertowych lub negocjacyjnych oraz sg zainteresowane wykorzystaniem narzedzi opartych na sztucznej inteligencji w
pracy sprzedazowe;.

Adresatami szkolenia sg w szczegdlnosci:

e pracownicy dziatéw sprzedazy i handly,

e przedstawiciele handlowi i doradcy sprzedazy,

¢ osoby odpowiedzialne za pozyskiwanie i obstuge klientéw,

¢ osoby prowadzgce rozmowy handlowe i negocjacje,

¢ osoby chcace usprawni¢ i zautomatyzowac¢ dziatania sprzedazowe z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych.

Szkolenie przeznaczone jest zaréwno dla 0séb rozpoczynajgcych prace w obszarze sprzedazy, jak i dla oséb posiadajgcych
doswiadczenie zawodowe, ktére chca rozszerzy¢ zakres stosowanych metod o rozwigzania oparte na sztucznej inteligenc;ji.

Udziat w szkoleniu wymaga podstawowej umiejetnosci obstugi komputera i narzedzi internetowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

., . . , . Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie
do wykorzystania
sztucznej
inteligencji w
sprzedazy

Rafat Przybylski 25-04-2026 09:00 10:00 01:00

Zastosowanie

narzedzi Al w

analizie rynku i Rafat Przybylski 25-04-2026 10:00 11:00 01:00
identyfikacji

potencjalnych

klientow

Profilowanie i

segmentacja Rafat Przybylski 25-04-2026 11:00 12:00 01:00
leadow

sprzedazowych

Personalizacja
komunikacji
sprzedazowej z
wykorzystaniem
Al

Rafat Przybylski 25-04-2026 12:00 13:00 01:00



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Planowanie i
realizacja dziatan
prospectingowyc
h

Wykorzystanie Al
w social sellingu
i budowaniu
relacji z klientami

Wykorzystanie Al
do
przygotowania
argumentac;ji
sprzedazowej i
negocjacyjnej

Wsparcie

rozmoéw
handlowych i
reagowanie na
obiekcje klienta

Automatyzacja
procesow
sprzedazowych i
porzadkowanie
danych w
systemach CRM

IEF2A1Y Tworzenie

oferti
materiatéw
sprzedazowych z
wykorzystaniem
narzedzi Al

Przerwa

Analiza

efektywnosci
dziatan
sprzedazowych
wspieranych
przez Al

Prowadzacy

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Rafat Przybylski

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
25-04-2026 13:00
25-04-2026 13:15
25-04-2026 15:00
26-04-2026 09:00
26-04-2026 10:00
26-04-2026 11:00
26-04-2026 12:00
26-04-2026 13:00
26-04-2026 13:15

Godzina
zakonczenia

13:15

15:00

17:00

10:00

11:00

12:00

13:00

13:15

14:00

Liczba godzin

00:15

01:45

02:00

01:00

01:00

01:00

01:00

00:15

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . B} . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Opracowanie
planu wdrozenia
narzedzi Al w
codziennej pracy

Rafat Przybylski 26-04-2026 14:00 15:00 01:00

sprzedazowej

Podsumowanie Rafat Przybylski 26-04-2026 15:00 15:30 00:30
szkolenia

walidacja

(test, symulacja
w warunkach
symulowanych)

- 26-04-2026 15:30 16:00 00:30

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 100,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 100,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 305,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 305,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Rafat Przybylski

‘ ' Trener z 15-letnim doswiadczeniem, przedsiebiorca- swojag pierwsza firme otworzyt w 2009 roku-
Centrum Rozwojowe EVOLVE. Prowadzi szkolenia otwarte z rozwoju osobistego i biznesu, szkolenia
dla firm oraz coaching/doradztwo. Flagowe szkolenia, regularnie kilka razy w roku to:Praktyk NLP,
Master NLP, Trening trenerski, LifeCoaching oraz Business Coaching,Hipnoza.Oprécz ww. regularnie
pojawiaty sie tez szkolenia z takich zakreséw jak: Motywacja , Sukces, Komunikacja, Sprzedaz,
Negocjacje, Kontrola emociji, Pewnos¢ siebie, Stres, Zarzagdzanie czasem, Podejmowanie decyzji,
Umiejetnosci liderskie, Wystgpienia publiczne,Coaching eksportowy, E-commerce, Tworzenie
strategii rozwojowych firmy, biznes plany, Zarzadzanie projektami, Zarzadzanie zmiang, Zarzadzanie



klientami, Social media, Zréwnowazony rozwdj, zielone kompetencje. Prowadzit tez goscinnie
wyktady na takich uczelniach jak Uniwersytet Slgski czy AGH w Krakowie.Praca jako trener m.in dla
Kraft-Heinz, Bank BZWBK, Opel, nazwa.pl, CibaVision, Hestia. W szkoleniach i coachingach wzieto
udziat ponad 5000 os6b, tgcznie ponad 9000 godzin zaje¢. W ostatnich 5 latach przeprowadzit
ponad 30 szkolen z w/w zakresow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnikom zostang przekazane materiaty dydaktyczne.

Materiaty zgodne ze standardem WCAG 2.1

Informacje dodatkowe

Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od
podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983)

Uczestnicy ustugi dokonujac zapisu na ustuge oswiadczaja, ze ustuga rozwojowa odbywa sie poza godzinami pracy lub w dni wolne od
pracy osoby biorgcej udziat w ustudze.

Organizator zapewnia dostepnos¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawa z dnia
19 lipca 2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci
dla polityki spdjnosci 2021-2027".

W przypadku potrzeby zapewnienia specjalnych udogodnien prosimy o kontakt pod numerem 500 026 554 lub mailem na
psulkowski@gmail.com przed zapisem na ustuge!

Adres

ul. Srodkowa 252A
34-405 Biatka Tatrzanska
woj. matopolskie

Kontakt

ﬁ E-mail mzygmunt@poczta.onet.eu

Telefon (+48) 602 528 810

Mariusz Zygmunt



