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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Do udziatu w warsztatach zapraszamy:

1 783,50 PLN brutto
1450,00 PLN netto
209,82 PLN brutto/h
170,59 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

» profesjonalistéw z branzy sprzedazy, zaréwno oséby poczatkujace, jak
i doswiadczonych sprzedawcow, ktorzy pragng poszerzy¢ swoje

Grupa docelowa ustugi

umiejetnosci w zakresie budowania trwatych relacji z klientami
opartych na zaufaniu

e przedstawicieli dziatdw marketingu, ktérzy chca lepiej zrozumie¢, jak
zaufanie wptywa na skuteczno$¢ sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikéw 8

Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakonczenia rekrutacji 25-06-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Szkolenie "Sztuczna inteligencja w procesie sprzedazy" przygotowuje uczestnikow do stosowania technologii Al w
procesach sprzedazowych, poprzez wykorzystanie narzedzi i technologii Al w strategiach sprzedazowych i
marketingowych w organizaciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik postuguje sie uporzagdkowang
wiedzg na temat technologii sztucznej
inteligencji oraz jej zastosowania w
procesach sprzedazowych i
marketingowych

Uczestnik analizuje mozliwosci
wykorzystania sztucznej inteligencji do
usprawnienia i optymalizacji procesow
sprzedazowych

Uczestnik charakteryzuje sie
Swiadomoscig wptywu wykorzystania
sztucznej inteligenc;ji na relacje z
klientami, organizacje pracy sprzedazy
oraz odpowiedzialne podejmowanie
decyzji biznesowych

Kryteria weryfikacji

identyfikuje narzedzia i rozwigzania Al
wykorzystywane w procesach
sprzedazowych i marketingowych

definiuje obszary zastosowania
sztucznej inteligencji w sprzedazy i
obstudze klienta

omawia wplyw sztucznej inteligencji na
transformacje rynku sprzedazowego

charakteryzuje i rozpoznaje role
sztucznej inteligencji w usprawnianiu
pracy zespotéw sprzedazowych oraz
koordynacji dziatan

analizuje przyktadowe procesy
sprzedazowe pod katem mozliwosci ich
wsparcia przez rozwigzania Al

stosuje i dobiera koncepcje
wykorzystania Al do okreslonych celéw
sprzedazowych (np. CRM,
prognozowanie sprzedazy, obstuga
klienta)

wskazuje mozliwosci wykorzystania
chatbotéw jako narzedzi wspierajgcych
sprzedaz i obstuge klienta

rozpoznaje sposoby wykorzystania Al
do lepszego poznania potrzeb klientéw i
personalizacji oferty

identyfikuje korzy$ci oraz wyzwania
zwigzane z wykorzystaniem Al w pracy
zespotow sprzedazowych i obstugi
klienta

rozpoznaje znaczenie budowania relacji
z klientami opartych na zaufaniu w
kontekscie wykorzystania sztucznej
inteligencji

Metoda walidaciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie 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 walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

PROGRAM
Dzien 1
Modut 1. Wprowadzenie do Al i jej wykorzystania w sprzedazy i obstudze klienta

* Znaczenie adaptacji do zmieniajacych sie potrzeb i zachowan klientéw za pomoca Al

¢ Przeglad zastosowan Al w sprzedazy, w tym najnowsze obszary aplikacji i przyktadowe implementacje: Wykorzystanie Al w analizie
sentymentu klientéw, w prognozowaniu popytu, innowacje w personalizacji doswiadczen zakupowych

¢ Analiza wptywu Al na transformacje rynku sprzedazowego w oparciu o wykorzystanie danych statystycznych i raportéw branzowych

¢ Analiza mozliwosci, jakie tworzy Al oraz wyzwan, jakie stawia przed zespotami odpowiedzialnymi za obstuge klienta i sprzedaz

Modut 2. Obszary zastosowania Al w sprzedazy i obstudze klienta

e Jak Al moze utatwi¢ i zautomatyzowacé zadania takie jak generowanie, kwalifikacja leadéw i planowanie sprzedazy i dziatan marketingowych
e Jak Al przyczynia sie do personalizacji kontaktéw z klientami: mozliwosci i techniki

e Znaczenie Al w usprawnianiu proceséw sprzedazowych: automatyzacja, analiza i optymalizacja

e Przyktady narzedzi wspierajgcych dziatania sprzedazowe oraz zajecia praktyczne z wykorzystaniem narzedzi Al

Modut 3. Wyzwania w dziataniach sprzedazowych — wybrane obszary wyzwan oraz dziatania zaradcze

e Jak Al pomaga w efektywnym budowaniu i utrzymywaniu relacji z klientami
¢ Analiza wyzwan zwigzanych z zamknieciem transakcji sprzedazowych wraz z analizg przyktadéw z rynkéw europejskich
e Whnioski oraz najlepsze praktyki — analiza case study

Dzien 2
Modut 1. Modele Al w sprzedazy

¢ Poréwnanie dostepnych modeli Al — w jaki sposéb nalezy rozumieé cenniki wykorzystania modeli Al, aby poprawnie budzetowac inwestycje
w narzedzia

* Prezentacja konkretnych modeli Al specjalnie opracowanych do zastosowan w sprzedazy

e Studia przypadkéw prezentujgce uzycie specjalistycznych modeli Al w sprzedazy

e Praca z narzedziami Al — zajecia praktyczne

Modut 2. Optymalizacja proceséw sprzedazowych za pomoca Al



¢ Wykorzystanie Al w automatyzacji proceséw sprzedazowych

¢ Praktyczne zastosowanie narzedzi Al w zarzadzaniu relacjami z klientami (CRM)
¢ Wykorzystanie Al w prognozowaniu sprzedazy i planowaniu zasobéw

¢ Rola Al w usprawnianiu pracy zespotéw sprzedazowych i koordynacji dziatan

Modut 3. Wykorzystania chatbotéw w sprzedazy jako narzedzi wspierajacych obstuge klienta i personalizacje doswiadczen zakupowych

¢ Przedstawienie aktualnych danych i trendéw dotyczacych wykorzystania chatbotéw w sprzedazy

¢ Analiza wydajnosci botéw za pomoca standardowych raportéw

¢ Proces wdrazania chatbotéw, czyli jak skutecznie implementowaé chatboty w procesie sprzedazy

¢ Technologie tworzenia chatbotéw, wybrane przyktady: Microsoft Azure, Reference Architecture, integracja Salesforce

» Statystyki dotyczace wykorzystania chatbotéw — w jakich obszarach najszybciej zwracaja sig inwestycje w technologie konwersacyjne
¢ Ryzyka zwigzane z wdrozeniem chatbotéw w organizacjach

Modut 4. Rozwazania etyczne dotyczace wykorzystania Al w sprzedazy i marketingu

¢ Dyskusja na temat etycznych aspektéw wykorzystania Al w sprzedazy
* Znaczenie ochrony danych i prywatnosci klientéw
¢ Unikanie potencjalnych btedéw i uprzedzen zwigzanych ze Al w strategiach sprzedazowych

INFORMACJE DODATKOWE
Szkolenie jest adresowane do:

¢ profesjonalistéw z branzy sprzedazy, zaréwno os6b poczatkujgcych, jak i doswiadczonych sprzedawcédw, ktdrzy pragng poszerzyé
swoje umiejetnosci w zakresie budowania trwatych relacji z klientami opartych na zaufaniu
e przedstawicieli dziatéw marketingu, ktérzy chca lepiej zrozumieé, jak zaufanie wptywa na skutecznos$¢ sprzedazy.

Czas trwania:

Szkolenie trwa 8,5 godzin zegarowych w tym: 4 godziny stanowi czes$¢ praktyczna, 3,5 godziny teoretyczna, 30 minut walidacja. Podana ilo$¢
godzin szkolenia zawiera czas trwania przerw.

Walidacja:

Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajgc rozdzielno$¢ funkcji uczenia od walidacji. Test przeprowadzany bedzie w formie online, poprzez wykorzystanie
platformy zewnetrznej. Osoba walidujgca nie jest obecna w czesci szkoleniowej. W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas
przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Informacje techniczne:

W trakcie szkolenia online korzystamy z platformy Zoom. Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na
wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowac sie bedzie transmisja online. Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych, specjalnych
oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtaczony do Internetu (nalezy korzysta¢ z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox lub
Safari). Uczestnicy ogladajg i stuchajg na zywo tego, co dzieje sie w sali szkoleniowej oraz $ledzg tresci wyswietlane na komputerze
prowadzacego. Dodatkowo, wszyscy moga zadawacé pytania za posrednictwem chatu online. W przypadku mniejszych szkolen uczestnicy moga
przez mikrofon komunikowac¢ sie z trenerem i innymi uczestnikami kursu. Link do szkolenia online generowany jest przed szkoleniem i wazny
jest przez caty czas trwania szkolenia (uczestnik moze potaczy¢ sie w dowolnym momencie).

Podczas szkolen online wykorzystujemy nastepujace funkcjonalnosci:

1) Praca w grupach (breakout rooms)

- trener moze podzieli¢ uczestnikéw automatycznie lub manualnie

- trener ustala czas trwania pracy w grupach

- pojawia sie krétki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, Zze gospodarz zaprasza do podpokoju

- prowadzacy moze wysta¢ wiadomos$é do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.
2) Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms:

- tablica, mozliwo$¢ pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisa¢ i pokaza¢ w pokoju szkoleniowym, wszystkim uczestnikom
szkolenia

- pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swoéj ekran



- czat

- uzytkownik pracujacy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosi¢ prowadzacego do pokoju grupowego.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 10

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina
- Prowadzacy - . -
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Modut
1.

Wprowadzeni
edo Alijej
wykorzystania
w sprzedazy i
obstudze Zajecia Arek Skuza 29-06-2026 09:00 10:30
klienta -
¢wiczenia,
rozmowa na
zywo, chat,
wspoétdzieleni
e ekranu

- Przerwa - 29-06-2026 10:30 10:45

Obszary

zastosowania

Alw

sprzedazy i

obstudze

klienta- Zajecia Arek Skuza 29-06-2026 10:45 11:45
¢wiczenia,

rozmowa na

zywo, chat,

wspoétdzieleni

e ekranu

Wyzwania w
dziataniach
sprzedazowyc
h — wybrane
obszary
wyzwan oraz
dziatania
zaradcze-

Zajecia Arek Skuza 29-06-2026 11:45 13:00

¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzieleni
e ekranu

Liczba godzin

01:30

00:15

01:00

01:15



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Modele

Alw
sprzedazy-
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzieleni
e ekranu

Zajecia Arek Skuza

Optymalizacja
proceséw
sprzedazowyc
h za pomoca

- . Arek Skuza
Al- éwiczenia,

Zajecia

rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzieleni
e ekranu

- Przerwa -

Wykorzystani
a chatbotéw
w sprzedazy
jako narzedzi
wspierajacych
obstuge
klienta i
personalizac;j Arek Skuza
€

doswiadczen

zakupowych-

¢éwiczenia,

Zajecia

rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzieleni
e ekranu

Rozwazania
etyczne
dotyczace
wykorzystania
Alw
sprzedazy i
marketingu-
éwiczenia,

Zajecia Arek Skuza

rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzieleni
e ekranu

Walidacja -

@D

Data realizacji
zajeé

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

10:30

10:45

11:45

13:00

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

10:45

11:45

13:00

13:30

Liczba godzin

01:00

00:30

00:15

01:00

01:15

00:30



Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 08:30
w tym suma godzin zajeé 07:30
w tym suma godzin walidaciji 00:30
w tym suma przerw 00:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 10:30
Cennik

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1783,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 450,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 209,82 PLN
Koszt osobogodziny netto 170,59 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 08:30
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Arek Skuza



O Trener EY Academy of Business w obszarze sztucznej inteligenciji

P e Wykwalifikowany specjalista zajmujacy sie monetyzacjg danych, sztuczng inteligencja,
produktywnoscig oraz analizg danych.

Jest absolwentem Northwestern University — Kellogg School of Management oraz wyktadowca
MBA. Jako konsultant ds. sztucznej inteligencji doradzat globalnym gigantom (np. Shell Energy,
L'Oreal) w zakresie integracji Al, monetyzacji danych i usprawniania proceséw. Arek opracowywat
strategie wdrozenia SI, oferujgc wglad w decyzje oparte na danych, automatyzacje i efektywnos$é dla
marek takich jak IKEA, P&G, Bayer, Modoma i Arcade.

Prowadzi warsztaty, kursy i szkolenia, upraszczajgc tematyke Al dla uczacych sie na réznych
poziomach i przygotowujac ich do swiata wspieranego przez Sztuczng Inteligencje. Dostarczajgc
ponad 120 prelekc;ji, Arek inspiruje na konferencjach, tgczgc umiejetnosci motywacyjne z ekspertyza
z zakresu Al.

Posiada ponad 5 letnie do$wiadczenie w prowadzeniu szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Warunki uczestnictwa

0gdlne warunki $wiadczenia ustug poprzez Ernst & Young spoétka z ograniczong odpowiedzialnoscig Academy of Business sp. k. dostepne s3 na
stronie: https://www.academyofbusiness.pl/ogolne-warunki-swiadczenia-uslug-osobom-prawnym/

Informacje dodatkowe

e Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowej.
e Godziny realizacji poszczegélnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze:

Do realizacji szkolen online korzystamy z platformy Zoom. Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na
wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowac sie bedzie transmisja online. Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych,
specjalnych oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtgczony do Internetu (nalezy korzystac z przegladarek: Google Chrome,
Mozilla Firefox lub Safari). Uczestnicy ogladajg i stuchaja na zywo tego, co dzieje sie w sali szkoleniowej oraz $ledzg tresci wyswietlane
na komputerze prowadzacego. Dodatkowo, wszyscy moga zadawac pytania za posrednictwem chatu online. W przypadku mniejszych
szkolen uczestnicy mogg przez mikrofon komunikowac sie z trenerem i innymi uczestnikami kursu. Link do szkolenia online generowany
jest przed szkoleniem i wazny jest przez caty czas trwania szkolenia (uczestnik moze potaczy¢ sie w dowolnym momencie).

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetniaé komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji: Dwurdzeniowy
procesor Intel Core i5 2,5 GHz i wyzszy.

Minimalne wymagania dotyczgce parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik: pobieranie: 10 Mb/s, wysytanie: 5
Mb/s.



Niezbedne oprogramowanie umozliwiajagce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: Nie trzeba pobiera¢
oprogramowania. Aby wzigé¢ udziat w szkoleniu online potrzebny jest komputer, laptop, telefon lub tablet ze stabilnym internetem i bez
blokad firmowych.

Podczas szkolen online wykorzystujemy nastepujace funkcjonalnosci:

1) Praca w grupach (breakout rooms)

- trener moze podzieli¢ uczestnikdéw automatycznie lub manualnie

- trener ustala czas trwania pracy w grupach

- pojawia sie krotki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, ze gospodarz zaprasza do podpokoju

- prowadzacy moze wysta¢ wiadomos$é do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.
2) Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms:

- tablica, mozliwo$¢ pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisac i pokaza¢ w pokoju szkoleniowym, wszystkim
uczestnikom szkolenia

- pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swéj ekran
- czat

- uzytkownik pracujgcy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosi¢ prowadzgcego do pokoju grupowego.
Ustuga jest nagrywana na potrzeby ewentualnej kontroli.

W zwiazku z tym, prosimy o witaczenie kamery na czas udzialu w szkoleniu. Dziekujemy.

Kontakt

h E-mail paulina.cierniak@pl.ey.com

Telefon (+48) 519 098 091

Paulina Cierniak



