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[ zdalna w czasie rzeczywistym

Brak ocen dla tego dostawcy

® 16:00h
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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Informatyka i telekomunikacja / Aplikacje biznesowe

Ustuga rozwojowa jest przeznaczona dla oséb odpowiedzialnych za
realizacje proceséw sprzedazowych i kontakt z klientem, w szczegdlnosci
dla sprzedawcéw, handlowcow, doradcéw klienta, pracownikow dziatéw
sprzedazy oraz obstugi klienta. Szkolenie bedzie odpowiednie zaréwno
dla os6b wykonujacych zadania operacyjne, jak i dla oséb koordynujacych
dziatania sprzedazowe, analizujacych dane klientéw oraz
przygotowujacych oferty handlowe. Z ustugi skorzystajg uczestnicy,
ktérzy chca uporzadkowad i rozwingé kompetencje w zakresie
wykorzystywania narzedzi Al w codziennej pracy, m.in. przy wyszukiwaniu
leaddw, segmentacii klientéw, personalizacji komunikacji, tworzeniu tresci
sprzedazowych, analizie danych oraz przygotowywaniu dokumentéw.
Zakres szkolenia bedzie szczegdlnie przydatny dla oséb, ktére chca
zwiekszy¢ efektywno$¢ dziatan sprzedazowych i usprawnié organizacje
pracy z uzyciem narzedzi opartych na modelach jezykowych.
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Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest rozwoj wiedzy i umiejetnosci uczestnikow w zakresie praktycznego wykorzystania narzedzi Al w
procesach sprzedazowych. Uczestnicy poznajg zasady tworzenia skutecznych promptéw, zastosowania Al w
pozyskiwaniu i analizie klientéw, personalizacji ofert, komunikacji z klientem, przygotowywaniu tresci sprzedazowych
oraz wspieraniu analizy danych i raportowania. Efektem bedzie lepsze wykorzystanie narzedzi Al w realizacji zadan
zawodowych zwigzanych ze sprzedazg i obstugg klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

uczestnik interpretuje wskazane dane i

formutuje wnioski;

uczestnik przygotowuje prosta

segmentacje klientéw na podstawie

zadanych kryteridw;

uczestnik wskazuje mozliwosci

wykorzystania Al do oczyszczania i

porzadkowania danych. Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia zna
podstawowe pojecia zwigzane ze
sztuczng inteligencja, modelami
jezykowymi oraz prompt
engineeringiem.

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia
potrafi dopasowaé¢ argumentacje i
oferte do potrzeb klienta z

uczestnik opracowuje robocza wers;j
wykorzystaniem Al. P ) 3 1€

dokumentu lub oferty z uzyciem Al;
uczestnik poréwnuje i poprawia
wygenerowang tres¢ pod katem
czytelnosci i spéjnosci;

uczestnik dostosowuje tres¢ do
odbiorcy oraz celu biznesowego.

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia
analizuje dane sprzedazowe i
informacje o klientach przy uzyciu
narzedzi Al.

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest zwiekszenie efektywnosci proceséw sprzedazowych poprzez rozwoj kompetencji
pracownikéw w zakresie praktycznego wykorzystania Al w codziennej pracy. Zdobyte umiejetnosci moga przetozy¢ sie
na szybsze wyszukiwanie i kwalifilkowanie leadéw, sprawniejsze przygotowywanie ofert i odpowiedzi dla klientéw, lepsze
dopasowanie komunikacji handlowej, bardziej uporzagdkowang analize danych sprzedazowych oraz skuteczniejsze
raportowanie. W rezultacie organizacja moze ograniczy¢ czas realizacji powtarzalnych zadan, poprawi¢ jakosc¢ obstugi
klienta, zwiekszy¢ trafnos¢ dziatan sprzedazowych oraz lepiej wykorzystywa¢ dane w podejmowaniu decyzji
operacyjnych. Zakres szkolenia obejmuje wtasnie te obszary: prospecting, personalizacje oferty, komunikacje,
segmentacje klientéw, oczyszczanie danych i prognozowanie sprzedazy.

Efekt ustugi

Po zakonczeniu ustugi uczestnik potrafi wykorzystywac narzedzia Al do realizacji wybranych zadan sprzedazowych i komunikacyjnych w
sposéb uporzadkowany, $wiadomy i adekwatny do potrzeb zawodowych. Samodzielnie przygotowuje prompty, analizuje informacje o
klientach, wspiera tworzenie ofert i tre$ci handlowych, personalizuje komunikacje oraz korzysta z Al przy porzagdkowaniu danych i
przygotowywaniu materiatow roboczych. Dzigki temu realizuje zadania zawodowe sprawniej, z wiekszg precyzjg i z lepszym
wykorzystaniem dostepnych informacji.

KRYTERIA WERYFIKACJI EFEKTU USLUGI
uczestnik wykonuje zadanie praktyczne polegajace na przygotowaniu promptéw do wybranego procesu sprzedazowego;

uczestnik opracowuje z uzyciem Al tre$¢ oferty, wiadomosci lub odpowiedzi dla klienta zgodnie z zatozonym celem;



uczestnik analizuje przyktadowe dane klienta lub leadéw i przedstawia wnioski do dalszych dziatan;

uczestnik poprawnie dobiera sposoéb uzycia Al do przedstawionego problemu zawodowego.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Potwierdzenie osiggniecia efektu ustugi nastepuje na podstawie aktywnosci uczestnika w trakcie szkolenia, w szczegélnosci poprzez
wykonanie ¢wiczen praktycznych, analize studidéw przypadku oraz przygotowanie przyktadowych materiatéw sprzedazowych z uzyciem
narzedzi Al. Weryfikacja moze obejmowac takze ocene poprawnosci przygotowanych promptéw, opracowanych odpowiedzi i ofert, a
takze omowienie sposobu rozwigzania zadania problemowego odnoszacego sie do realnej sytuacji zawodowej. Taki sposéb
potwierdzenia jest spdjny z warsztatowym charakterem szkolenia, obejmujacym interaktywne wyktady, warsztaty praktyczne, studia
przypadkow oraz sesje pytan i odpowiedzi.

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 weryfikacji?

TAK

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

TAK

Program

DZIEN 1
Modut 1: Wprowadzenie do Al w sprzedazy

» Podstawowe pojecia zwigzane ze sztuczng inteligencjg i modelami jezykowymi

e Zakres zastosowania Al w procesach sprzedazowych

e Mozliwosci i ograniczenia narzedzi Al w pracy handlowca

e Przeglad narzedzi wspierajgcych sprzedaz (np. generowanie tresci, analiza danych)

Modut 2: Podstawy prompt engineeringu

e Struktura skutecznego promptu

¢ Rola kontekstu, celu i danych wejsciowych

¢ Najczestsze btedy w komunikaciji z Al

e Tworzenie i modyfikacja promptéw w zadaniach sprzedazowych
 Cwiczenia praktyczne z formutowania zapytan

Modut 3: Al w prospectingu i wyszukiwaniu klientow

¢ Wykorzystanie Al do identyfikacji potencjalnych klientow
e Tworzenie zapytan do wyszukiwania leadéw



¢ Analiza informacji o kliencie z wykorzystaniem Al
¢ Wstepna kwalifikacja i priorytetyzacja leadéw
 Cwiczenia praktyczne — przygotowanie zapytan i analiza danych

Modut 4: Segmentacja klientow i analiza danych

e Wykorzystanie Al do porzadkowania i analizy danych klientow

e Tworzenie segmentdw klientéw na podstawie okreslonych kryteriéw
e |dentyfikacja potrzeb i zachowan klientéw

¢ Whnioskowanie sprzedazowe na podstawie danych

« Cwiczenia praktyczne — segmentacja i interpretacja danych

Modut 5: Wykorzystanie Al w przygotowaniu oferty sprzedazowej

e Tworzenie struktury oferty handlowej

¢ Dopasowanie oferty do potrzeb klienta

e Generowanie argumentéw sprzedazowych

e Redagowanie tresci ofertowych z wykorzystaniem Al

o Cwiczenia praktyczne — przygotowanie oferty dla wybranego przypadku

DZIEN 2
Modut 6: Personalizacja komunikaciji z klientem

e Tworzenie komunikacji dopasowanej do odbiorcy

e Generowanie wiadomosci e-mail i odpowiedzi na zapytania klientéw
¢ Dostosowanie stylu komunikacji do sytuacji sprzedazowej

e Tworzenie szablonéw komunikacyjnych

 Cwiczenia praktyczne — redagowanie komunikacji

Modut 7: Automatyzacja pracy handlowca z wykorzystaniem Al

« |dentyfikacja powtarzalnych zadan w procesie sprzedazy

e Wykorzystanie Al do przygotowywania dokumentéw i materiatéw
e Tworzenie roboczych wersji raportéw i podsumowan

¢ Usprawnienie organizacji pracy z wykorzystaniem Al
 Cwiczenia praktyczne — automatyzacja wybranych zadan

Modut 8: Al w analizie wynikéw sprzedazy i raportowaniu

¢ Wykorzystanie Al do interpretacji danych sprzedazowych

e Tworzenie podsumowan i raportow

e |dentyfikacja trendéw i obszaréw do poprawy

¢ Wspieranie podejmowania decyzji sprzedazowych

« Cwiczenia praktyczne — analiza danych i przygotowanie wnioskéw

Modut 9: Jakos$¢ danych i odpowiedzialne wykorzystanie Al

e Znaczenie jakosci danych wejsciowych

¢ Weryfikacja i kontrola wynikdw generowanych przez Al
e QOgraniczenia i ryzyka zwigzane z wykorzystaniem Al

¢ Podstawowe aspekty etyczne i bezpieczenstwo danych
e Dobre praktyki pracy z narzedziami Al

Modut 10: Warsztat podsumowujacy — zastosowanie Al w praktyce

¢ Kompleksowe zadanie obejmujgce proces sprzedazowy

¢ Wykorzystanie Al na réznych etapach pracy z klientem

e Opracowanie rozwigzania dla studium przypadku

e Omoéwienie wynikéw i wnioskéw

¢ Podsumowanie szkolenia i rekomendacje do wdrozenia w pracy zawodowej



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 2

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia
7 Moduty od
edulyo 05-08-2026 09:00 16:00 07:00
1do5
2%) Moduty od
odulyo 06-08-2026 09:00 16:00 07:00
6do 10
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 490,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 490,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 155,63 PLN
Koszt osobogodziny netto 155,63 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg materiaty szkoleniowe wspierajace utrwalenie i praktyczne wykorzystanie omawianych zagadnien. Moga to by¢ w
szczegolnos$ci materiaty elektroniczne, prezentacja szkoleniowa, przyktady promptéw, ¢wiczenia praktyczne, studia przypadkéw,
przyktadowe tresci sprzedazowe oraz materiaty robocze dotyczgce wykorzystania Al w wyszukiwaniu klientéw, analizie danych,
przygotowywaniu ofert i komunikacji z klientem. Charakter materiatéw jest dostosowany do praktycznego, warsztatowego zakresu
szkolenia. Zakres ten na stronie obejmuje m.in. prompting, warsztaty praktyczne, studia przypadkdw oraz zadania dotyczace ofert, maili,
segmentacji i analizy danych.



Warunki uczestnictwa

Do udziatu w szkoleniu wskazana jest podstawowa umiejetnos¢ obstugi komputera oraz korzystania z poczty elektronicznej i edytora
tekstu. Pomocne bedzie takze doswiadczenie w pracy zwigzanej ze sprzedazg, kontaktem z klientem lub przygotowywaniem ofert
handlowych. Nie jest wymagany zaawansowany poziom wiedzy technicznej z zakresu Al, poniewaz program obejmuje réwniez
wprowadzenie do podstawowych pojeé¢ oraz zasad tworzenia promptéw.

Warunki techniczne

Do udziatu w ustudze uczestnik powinien dysponowa¢ komputerem lub laptopem umozliwiajgcym prace z materiatami szkoleniowymi i
narzedziami wykorzystywanymi podczas zaje¢. W przypadku realizacji zdalnej wymagane jest stabilne tacze internetowe, aktualna
przegladarka internetowa, dostep do poczty elektronicznej oraz mozliwos$¢é korzystania z wybranych narzedzi Al wskazanych przez
organizatora. Zalecany jest rowniez dostep do edytora tekstu oraz plikéw wykorzystywanych podczas éwiczen praktycznych. Zakres
szkolenia obejmuje prace z modelami jezykowymi, danymi, dokumentami i treSciami sprzedazowymi, dlatego uczestnik powinien mie¢
mozliwo$¢ samodzielnego wykonywania ¢wiczen przy komputerze.

Kontakt

o Maciej Wienke
ﬁ E-mail maciej.wienke@excellent.edu.pl

Telefon (+48) 534 232 148



