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Cyfrowa transformacja i wykorzystanie
narzedzi Al w budowaniu nowej jako$ci
MSP

Numer ustugi 2026/08/11/163691/3739798

© Zywiec

& Ustuga szkoleniowa

¥ stacjonarna

{2 Zajecia grupowe

® 16:00h

5 12.11.2026 do 13.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

4 920,00 PLN brutto
4.000,00 PLN netto
307,50 PLN brutto/h
250,00 PLN netto/h
233,33 PLN cena rynkowa @

Informatyka i telekomunikacja / Internet

Szkolenie skierowane jest do:

« handlowcéw i manageréw sprzedazy w MSP

» wiascicieli firm wdrazajacych cyfryzacje

¢ 0s6b odpowiedzialnych za rozwéj sprzedazy i CRM

e 0s6b odczuwajgcych opdr lub stres przed wdrozeniem Al

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

11-11-2026

stacjonarna

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

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do projektowania i wdrazania procesow sprzedazowych wspieranych przez
narzedzia cyfrowe i Al oraz rozwija kompetencje mentalne pozwalajgce redukowacé stres zwigzany z transformacja

technologiczna.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Analizuje procesy sprzedazowe

Wykorzystuje narzedzia Al w sprzedazy

Projektuje proces sprzedazy

Zarzadza zmiang i stresem
technologicznym

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

-identyfikuje waskie gardta
-ocenia efektywnos¢ dziatan
handlowych

-mapuje $ciezke klienta

-dobiera narzedzia do generowania
leadow

-automatyzuje procesy CRM
-analizuje dane klientow

-buduje nowy model sprzedazy
-wdraza standardy cyfrowe
-optymalizuje dziatania zespotu

-rozpoznaje op6r wobec Al
-stosuje techniki redukciji stresu
-buduje pozytywne nastawienie do
technologii

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, 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

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Szkolenie skierowane jest do:



« handlowcéw oraz specjalistéw ds. sprzedazy pracujgcych w MSP, ktérzy cheg zwiekszyé efektywno$é swoich dziatan poprzez
wykorzystanie narzedzi Al,

e manageroéw sprzedazy i wtascicieli firm odpowiedzialnych za wdrazanie proceséw cyfryzacji,

¢ 0s6b odpowiedzialnych za rozwdj relacji z klientem i optymalizacje proceséw sprzedazowych,

e 0s0b, ktére odczuwajg opdr lub stres zwigzany z wdrazaniem nowych technologii i chcg nauczy¢ sie skutecznie funkcjonowaé w
$rodowisku cyfrowym,

e pracownikéw dziatéw handlowych, ktérzy chcg budowaé nowoczesne kompetencje sprzedazowe oparte na analizie danych i
automatyzac;ji.

Dzien 1 — Fundamenty technologiczne i procesowe
Modut 1 — Cze$¢ teoretyczna
Audyt procesow sprzedazowych

e Mapowanie procesu sprzedazy w firmie
e |dentyfikacja waskich gardet

e Analiza punktéw styku z klientem

e Ocena efektywnosci dziatan handlowych

Modut 2 — Cze$¢ praktyczna
Analiza proceséw na przyktadach uczestnikéw

¢ Praca na rzeczywistych procesach
e |dentyfikacja btedéw operacyjnych
e Tworzenie mapy procesu sprzedazy
¢ Whnioski optymalizacyjne

Modut 3 — Cze$¢ teoretyczna
Narzedzia Al w sprzedazy

¢ Przeglad narzedzi Al dla handlowcéw
¢ Automatyzacja CRM

e Generowanie leadow

¢ Analiza danych klientéw

Modut 4 — Cze$¢ praktyczna
Zastosowanie narzedzi Al

¢ Symulacje uzycia narzedzi

¢ Tworzenie automatyzacji

¢ Analiza danych sprzedazowych
¢ Dobdr narzedzi do procesu

Modut 5 — Cze$¢ teoretyczna
Projektowanie nowego procesu sprzedazy

¢ Modelowanie procesu przysztosci
e Integracja Al w dziataniach handlowych
e Tworzenie standardéw pracy

Modut 6 — Czes¢ praktyczna
Projektowanie proceséw

e Budowa wtasnego procesu sprzedazy
e Wdrazanie narzedzi Al
e Optymalizacja dziatan zespotu

Modut 7 - Podsumowanie dnia
Omowienie projektow

¢ Najczestsze btedy



¢ Sesja Q&A

Dzien 2 — Warsztat mentalny i wdrozeniowy
Modut 1 — Cze$¢ teoretyczna

Psychologia sprzedazy w erze cyfrowej

e Budowanie relacji z klientem przy wsparciu Al
e Zmiana roli handlowca
e Zaufanie vs automatyzacja

Modut 2 — Cze$¢ praktyczna
Symulacje sprzedazowe

¢ Rozmowy sprzedazowe z wykorzystaniem Al
e Scenariusze kontaktu z klientem
¢ Analiza zachowan i komunikacji

Modut 3 — Warsztat mentalny
Zarzadzanie lgkiem przed technologia

e Mechanizmy oporu wobec Al

e Al jako wsparcie, nie zagrozenie

e Techniki redukciji stresu

¢ Budowanie odpornosci psychicznej

Modut 4 — Czes¢ praktyczna
Case Study wdrozeniowe

e Symulacja wdrozenia Al w firmie
* Rozwigzywanie probleméw operacyjnych
e Praca na realnych scenariuszach

Modut 5 — Czes¢ teoretyczna + praktyczna
Networking i marka handlowca

¢ Budowanie autorytetu w cyfrowym swiecie
¢ Social selling
 Relacje biznesowe online

Modut 6 — Podsumowanie szkolenia

¢ Kluczowe wnioski
¢ Plan wdrozenia po szkoleniu
¢ Kierunki dalszego rozwoju

Modut 7 - Test wiedzy (Walidacja)
e Test teoretyczny
Modut 8 — Walidacja praktyczna

¢ Ocena pracy w symulacjach
e Feedback indywidualny

Modut 9 — Rozdanie certyfikatow

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 19



Przedmiot /
temat

Audyt

proceséw
sprzedazowyc
h

an-

Analiza

proceséw na
przyktadach
uczestnikow

Narzedzia Al
w sprzedazy i
ich
zastosowanie

en-

Projektowanie
nowego
procesu
sprzedazy

-

zajecia

praktyczne

Podsumowani
e dnia
szkolenia

Psychologia
sprzedazy w
erze cyfrowej

aED-
Symulacje
sprzedazowe
z
wykorzystanie
m
"zarzadzania
lekiem przed
technologia"

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Jakub
Staszczyszyn

Jakub
Staszczyszyn

Jakub
Staszczyszyn

Jakub
Staszczyszyn

Jakub
Staszczyszyn

Jakub
Staszczyszyn

Jakub
Staszczyszyn

Jakub
Staszczyszyn

Data realizacji
zajeé

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

12-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

11:15

12:45

13:15

15:00

15:15

16:15

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

11:15

12:45

13:15

15:00

15:15

16:15

17:00

10:30

10:45

12:15

Liczba godzin

01:30

00:15

00:30

01:30

00:30

01:45

00:15

01:00

00:45

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

- Przerwa -

[3r) Case
N Jakub
Study Zajecia

- Staszczyszyn
wdrozeniowe yezy

Networking i L Jakub
Zajecia
marka Staszczyszyn

handlowca

Podsumowani
Jakub

e szkolenia + Zajecia
Staszczyszyn

zajecia
praktyczne

- Przerwa -
- Walidacja -

9219
Jakub

Rozdanie Zajecia

certyfikatéw Staszczyszyn

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zaje¢
w tym suma godzin walidacji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji
zajeé

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

Godzina
rozpoczecia

12:15

12:45

13:15

14:00

15:45

16:00

16:45

Liczba godzin

16:00

13:15

00:45

02:00

18:30

Godzina
zakonczenia

12:45

13:15

14:00

15:45

16:00

16:45

17:00

Liczba godzin

00:30

00:30

00:45

01:45

00:15

00:45

00:15

~

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towardow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustuga w
catosci jest finansowana ze $rodkow publicznych lub § 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 zwolnieri w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4920,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 307,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 250,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

0 Jakub Staszczyszyn

‘ . 1.Rok pracy jako sprzedawca marki Philips

-Dyrektor ds hurtowni Elgon

-Dyrektor Okregowy Souvre

2.2 lata w branzy OZE

Dyrektor Krajowy Ineron, EN2.

3. 1.5 roku w nieruchomosciach

- agent firmy Freedom

4. 2.5 roku jako Key Account Manager baterii Litowo Jonowych Wamtechnik
8 lat zajmuje sie szkoleniami:

-psychologia sprzedazy

-komunikacja

-praca z klientem

-planowanie rozwoju firmy

-budowanie zespotu handlowego

-podstawy przedsiebiorstwa

-radzenie sobie z emocjami w prowadzeniu firmy

-optymalizacja proceséw w matych i srednich firmach -podstawy ogarniania finanséw w matych i
$rednich firmach

-zielona energia, sprzedaz i optymalizacja w firmach



Osiagniecia

-Wielokrotnie wystepowatem na szkoleniach dla kilkudziesieciu oséb jak i konferencjach z ponad
1000 uczestnikow

-Wystgpitem na dwdch uczelniach wyzszych jako prelegent UE we Wroctawiu oraz Collegium Civitas
w Warszawie

-posiadam certyfikat trenera mentalnego, ktéry zrobitem by lepiej wspiera¢ przedsiebiorcéw w
radzeniu sobie z kryzysami

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi
Kazdy uczestnik szkolenia otrzyma komplet materiatéw dydaktycznych zwigzanych bezposrednio z tematyka kursu i moze je zatrzymac:

e skrypt szkoleniowy

¢ checklisty wdrozeniowe Al
¢ dostep do narzedzi demo
e materialy ¢wiczeniowe

Dokument potwierdza, ze zostaly zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidaciji
tzn.osoba prowadzaca ustuge, nie dokonuje weryfikacji efektdw uczenia sie uczestnikéw ustugi. Trener przygotowuje walidacje:
zaprojektowat efekty uczenia sig, kryteria weryfikacji przez okreslenie metod ich oceny po przygotowanie zestawu pytan testowych. Trener
rozda testy uczestnikom. Nie ingeruje w jakiejkolwiek formie w ocene wynikéw testu ani w proces jego wypetniania. Osoba walidujgca
zostaje zaangazowana dopiero na etapie oceny i weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw. Nie prowadzi bezposrednio dziatan
zwigzanych z tworzeniem i kompletowaniem dokumentacji walidacyjne;j.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest, wyksztatcenie minimum podstawowe oraz obecnos$¢ na co najmniej 80% zaje¢ (w tym 100%warsztatow) i
aktywny udziat na zajeciach oraz wypetnianie polecen oséb realizujgcych szkolenie i walidacje (wraz z wypetnieniem testéw wiedzy). Nie
jest wymagany podstawowy zakres wiedzy z przedmiotowego, gdyz poziom szkolenia zostanie dostosowany do umiejetnosci kazdego z
uczestnikéw. Ustugodawca zapewnia dostepnos$¢ do ustugi rozwojowej osobg z szczegdlnymi potrzebami zgodnie z Standardami
dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021-2027 — Standard Szkoleniowy. Jesli kto$ z zainteresowanych potencjalnych Uczestnikéw ustugi
rozwojowej ma szczegdlne potrzeby bardzo prosimy o kontakt z naszym biurem: mailowo, telefonicznie lub osobiscie.

Informacje dodatkowe

Zaréwno w trakcie trwania szkolenia, jak i po jego zakoiczeniu istnieje mozliwo$¢ zadawania pytan e-mailowo, na ktére eksperci
odpowiedzg od razu lub podczas kolejnego spotkania. Po zakoriczeniu kursu Uczestnik otrzyma imienny Certyfikat poswiadczajacy
ukonczenia szkolenia wraz z informacjg o zakresie i liczbie godzin z podziatem na czes¢ teoretyczng oraz praktyczng. Informacija o
zwolnieniu z VAT: Dz. U. poz. 1722 §3, ust. 1, pkt 14 z dnia 20 grudnia 2013 roku. Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma
certyfikat potwierdzajgcy uczestnictwo w szkoleniu - wymagane jest uczestnictwo w co najmniej 80% zajec.

Adres

ul. Wesota 80
34-300 Zywiec

woj. Slaskie



Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@everest.com.pl

Telefon (+48) 500 582 587

MARCIN KOTTAS



