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Nowoczesne procesy, cyfrowe narzedzia i sztuczna inteligencja w pracy handlowca
doradcy

Numer ustugi 2026/04/03/9472/3462923
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Circinus Training Center Adam Plucinski
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Sokolow Matopolski
Ustuga szkoleniowa
stacjonarna
16:00 h
15.06.2026 do 16.06.2026

Informacje podstawowe

o Kategoria
Biznes / Sprzedaz
¢ Grupa docelowa ustugi

Ustuga skierowana jest do oséb dorostych, w szczegdlnosci do:



o Pracownikéw dzialow sprzedazy i obstugi klienta, handlowco6w, doradcéw klienta oraz
account manageréw, ktérzy chca podnies¢ swoje kompetencje cyfrowe.
o Kierownikow i managerow zespoléw handlowych, dazacych do optymalizacji proceséw
sprzedazowych w swoich organizacjach.
o Wlascicieli malych i §rednich przedsiebiorstw (MSP), osobiscie zaangazowanych w procesy
doradczo-sprzedazowe.
o Oséb zagrozonych wykluczeniem cyfrowym ze wzgledu na dynamiczny rozwéj sztucznej
inteligencji, pracujacych w obszarze handlu i consultingu.
e Minimalna liczba uczestnikow
10
e Maksymalna liczba uczestnikow
15
e Data zakonczenia rekrutacji
12-06-2026
e Forma prowadzenia ushugi
stacjonarna
e Liczba godzin ushugi
16
e Podstawa uzyskania wpisu do BUR
Standard Ushugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel
Cel edukacyjny

Nabycie przez uczestnikow wiedzy i praktycznych umiejetnosci w zakresie wykorzystania narzedzi sztucznej
inteligencji (AI), systeméw CRM oraz technologii cyfrowych w procesie sprzedazy doradczej (Consultative
Selling), przy jednoczesnym uwzglednieniu standardéw paperless, cyberbezpieczenstwa oraz zasad etyki i
proekologicznej optymalizacji proceséw handlowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie, kryteria weryfikacji i metody walidacji.

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Wyjasnia role sztucznej inteligencji Definiuje kluczowe trendy digital sales oraz
i narzedzi cyfrowych w wymienia min. 3 obszary zastosowania Al w Test teoretyczny
nowoczesnym procesie sprzedazy. pracy handlowca.
Wykorzystuje narzedzia Al do Tworzy scenariusz spersonalizowanej oferty lub Obserwacja w
personalizacji ofert i analizy tresci sprzedazowej z wykorzystaniem warunkach
potrzeb klienta wybranego narzedzia Al. symulowanych
Obstuguje system CRM w celu Planuje automatyzacje rutynowego zadaniaw  Obserwacja w
optymalizacji czasu pracy i systemie CRM (np. follow-up) zgodnie z warunkach
automatyzacji zadan. zasadami higieny cyfrowe;j. symulowanych

Wskazuje kluczowe zagrozenia
cyberbezpieczenistwa oraz zasady
transparentnosci w komunikacji z klientem przy

dentyfikuje zasady bezpiecznej
pracy z danymi oraz etyczne
aspekty stosowania Al.

Test teoretyczny

uzyciu Al
Prowadzi proces sprzedazy Przeprowadza symulacje rozmowy handlowej =~ Obserwacja w
doradczej w modelu hybrydowym i online/offline, wykorzystujac techniki warunkach
omni-channel. budowania zaufania na odlegtosc¢. symulowanych

Prezentuje postawe proekologicznag Argumentuje korzysci wynikajace ze standardu Obserwacja w
i etyczng (CSR) w relacjach z paperless oraz optymalizacji logistyki spotkan ~ warunkach
klientem. pod katem ochrony $rodowiska. symulowanych



Kwalifikacje

Kompetencje

Ushluga prowadzi do nabycia kompetencji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powiazane inne
dokumenty zwigzane ze wsparciem zawieraja opis efektow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraZznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem
potwierdzaja, Ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji i zgodnie z zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem
potwierdzajq zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji?

TAK

Program

Program zostat skonstruowany tak, aby taczy¢ umiejetnosci ,,miekkie” z technologicznymi, co jest kluczowe
dla zachowania konkurencyjnos$ci pracownika na rynku pracy.

DZIEN 1
Modut I: Cyfrowa transformacja sprzedazy i rola Al

o Fundamenty Digital Sales: Przeglad trendéw w digitalizacji proceséw handlowych — jak technologia
zmienia Sciezke zakupowa klienta.
e Al w shuzbie handlowca: Wprowadzenie do wykorzystania
o algorytmow i sztucznej inteligencji w codziennej pracy
o analiza danych, generowanie tresci, personalizacja ofert.
o Technologia jako tarcza: Budowanie kompetencji cyfrowych jako sposéb na zapobieganie
wykluczeniu zawodowemu w dobie automatyzacji.

Modut II: Zarzadzanie ekosystemem narzedziowym

¢ Ekosystem CRM i automatyzacja: Wykorzystanie systeméw CRM:
o Jako nowoczesnej bazy danych,
o jako narzedzia do optymalizacji czasu pracy.
e Automatyzacja proceséow powtarzalnych: Jak delegowac rutynowe zadania technologii, by skupic sie
na budowaniu relacji.
» Higiena cyfrowa i cyberbezpieczenstwo: Podstawy bezpiecznej pracy z danymi klienta w srodowisku
online.

DZIEN 2
Modul III: Consultative Selling w Swiecie hybrydowym

e Sprzedaz doradcza (Consultative Selling): Przejscie od roli ,,sprzedawcy” do ,,eksperta-doradcy”
wspieranego przez dane.
¢ Komunikacja Omni-channel: Skuteczne techniki prowadzenia rozméw handlowych
o offline (spotkania bezposrednie) oraz
o online (wideokonferencje, social selling).



¢ Budowanie zaufania na odleglos$¢: Techniki angazowania klienta w kanatach cyfrowych.
Modutl IV: Customer Experience (CX) i ,,Zielone kompetencje” w sprzedazy

o Standard Paperless: Jak catkowicie wyeliminowac papier z procesu sprzedazy (e-podpis, tablety,
cyfrowe oferty) i jak komunikowac to klientowi jako nowoczesny standard firmy.

e Etyka w dobie AI: Jak korzysta¢ z nowych technologii (Al, automatyzacja) w sposob uczciwy wobec
klienta, dbajac o transparentnosc¢ i ochrone jego danych.

e Optymalizacja hybrydowa: Jak efektywnie planowac spotkania online, by ogranicza¢ zbedne podréze
(oszczedno$¢ czasu handlowca i paliwa firmowego), zachowujac przy tym wysoka jakos¢ relacji.

e Podstawy CSR: Jak w kilku prostych zdaniach opowiedzie¢ o prospotecznych i proekologicznych
dziataniach firmy, aby wzmocni¢ wizerunek doradcy.

e Warsztat podsumowujacy: Symulacje sytuacji sprzedazowych z wykorzystaniem poznanych narzedzi
cyfrowych.

W ramach projektu kazdy z uczestnikow:

+ otrzymuje 30dniowy Helpdesk liczony od ostatniego dnia szkolenia w ktérym ma mozliwo$¢ darmowych
konsultacji mailowych i telefonicznych z trenerem prowadzacym szkolenie.

* otrzymuje materiaty szkoleniowe wypracowane na warsztacie w formie elektronicznej

* bierze udzial w walidacji i ewaluacji pod koniec procesu szkoleniowego (test wiedzy + ankieta
ewaluacyjna)

Forma prowadzenia zaje¢: Warsztaty praktyczne, analiza case studies, symulacje, praca w grupach oraz
sesje feedbackowe w czasie rzeczywistym.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 4

Data . . .
Przedmiot / temat Prowadzacy realizacji Godzma. Gm’izma. LICZ]?a

zajeé rozpoczecia zakonczenia godzin
1z 4 Modut I: Cyfrowa transformacja sprzedazy i Adam 15-06- ) ) .
rola Al Plucinski 2026 09:00 12:30 03:30
274 Mgdu} II: Zarzadzanie ekosystemem Adalp, . 15-06- 12:30 16:00 03:30
narzedziowym Plucinski 2026
3 z 4 Modut I1I: Consultative Selling w swiecie ~ Adam 16-06- ) . .
hybrydowym Plucinski 2026 09:00 12:30 03:30
4 7z 4 Modut I'V: Customer Experience (CX) i Adam 16-06- ) ) )
,Zielone kompetencje” w sprzedazy Plucinski 2026 12:30 16:00 03:30

Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokos$ci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku
VAT

Cennik

¢ Rodzaj ceny
Cena

e Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
1 002,45 PLN

e Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto



815,00 PLN

e Koszt osobogodziny brutto
62,65 PLN

e Koszt osobogodziny netto
50,94 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1
1z1

Adam Plucinski

Adam Plucinski od 16 lat realizuje ustugi rozwojowe. W latach 2010-2014 realizowat polityke szkoleniowa
dla jednej z najwiekszych firm Call i Contact Center w Polsce, pelnigc funkcje Kierownika Dziatu Szkolen i
Jakosci. Kierowal pracg ponad 60 osobowego zespotu, budujac struktury dziatlu od podstaw. Od 2011 jest
wilascicielem firmy szkoleniowo- doradczej Circinus Training Center, ktéra tworzy rozwigzania i programy
dedykowane, uwzgledniajac specyfike branzy i organizacji. Pracuje z zespotami w formie coachingowo-
doradczej, w zakresie rozwoju zasobow ludzkich w organizacji i rozwoju sprzedazy. Realizowatl wiele
projektow w zakresie opracowania i wdrazania Sciezek kariery dla pracownikow, wdrazania systemow
motywacyjnych oraz tworzenia systemu ocen pracowniczych. Odpowiada za tworzenie proceséw oraz
standardow jakosciowych. Byt odpowiedzialny za modelowanie procedur w celu rozwoju sprzedazy oraz
jakosci obshugi Klienta. Specjalizuje sie w analizie proces6w i wdrazaniu usprawnien, za pomoca ktorych
zwiekszat efektywnos¢ kampanii sprzedazowych i utrzymaniowych.

Informacje dodatkowe
Informacje o materialach dla uczestnikéw ushugi

Przed ustuga uczestnicy otrzymaja materialty piSmiennicze (notatnik, dhugopis), po ustudze certyfikaty ukonczenia
ustugi i materialty w formie PDF

Informacje dodatkowe

Ushuga trwa 16 godzin dydaktyczne, tj. 16x 45 minut.

Jezeli ustuga bedzie dofinansowana ze srodkéw publicznych w 70% lub wiecej, faktura za ustuge zostanie
wystawione ze zwolnieniem z podatku na podstawie: § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia 20
grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i uslug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien na

podstawie art. 82 ust 3 ustawy z dnia 11 marca 2004. o podatku od towaréw i ustug (t.j. Dz. U. 2020 r., poz. 106 z
pézn. zm.).

Warunkiem ukonczenia ushugi jest 100% obecno$¢ uczestnika.
Adres

Sokotéw Matopolski 194

36-050 Sokotow Matopolski

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ushugi

o Wi-fi



Kontakt
Daniel Plucinski

E-mail
daniel.plucinski@circinus.pl
Telefon

(+48) 690 908 508



