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Al w sprzedazy - wiecej klientow, mniej 1 230,00 PLN brutto
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Brak ocen dla tego dostawcy

Numer ustugi 2026/09/03/37881/3788423

© Wioctawek

& Ustuga szkoleniowa

1 000,00 PLN netto
175,71 PLN brutto/h
142,86 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie

rzeczywistym)

23] Zajecia grupowe

® 07:00h

£ 12.10.2026 do 12.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do handlowcéw, doradcéw klienta, account
manageréw, wtascicieli firm, oséb rozwijajacych sprzedaz B2B/B2C oraz
menedzeréw sprzedazy, ktérzy chca wykorzystywac narzedzia Al do
zwiekszenia skutecznosci i efektywnosci codziennej pracy sprzedazowej.

30-09-2026

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Po ukonczeniu szkolenia uczestnik wykorzystuje Al do przygotowania sie do rozmowy handlowej, analizy potrzeb klienta,
tworzenia personalizowanych komunikatéw i ofert, pracy z obiekcjami, prowadzenia follow-upu oraz planowania dziatan

sprzedazowych.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Charakteryzuje zastosowania Al w Wskazuje zastosowania Al na minimum

Test teoretyczn
procesie sprzedazy. 4 etapach procesu sprzedazy. yezny

Tworzy uporzadkowany brief klienta

Przygotowu@ research klienta z obejmlf]qcy branze, po'trz.eby, Analiza dowodéw i deklaracji
wykorzystaniem Al. potencjalne problemy i hipotezy
sprzedazowe.

Konstruuje prompt generujacy pytania

Tworzy prompty wspierajgce diagnoze . I€ promptg 13CY Py Obserwacja w warunkach
diagnostyczne dopasowane do

potrzeb. . symulowanych
wybranego klienta.

Przygotowuje wiadomosé lub ofert
Personalizuje komunikacje yo ! ¢ Obserwacja w warunkach

. dopasowang do profilu klienta i celu
sprzedazowa z Al. symulowanych
kontaktu.

Opracowuje minimum 2 adekwatne
Wykorzystuje Al do pracy z obiekcjami. warianty odpowiedzi na wskazana
obiekcje klienta.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Planuje follow-up i kolejne kroki Tworzy sekwencje follow-up . .. .
X . L. Analiza dowodéw i deklaraciji
sprzedazowe. uwzgledniajaca cel, kanat, termin i CTA.

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest zwiekszenie efektywnosci procesu sprzedazowego poprzez wykorzystanie narzedzi Al do
automatyzacji i usprawnienia powtarzalnych zadan, lepszego przygotowania do kontaktu z klientem, personalizacji
komunikaciji, sprawniejszej obstugi obiekcji oraz systematycznego planowania kolejnych dziatan sprzedazowych.

Efekt ustugi

Po zakoriczeniu ustugi uczestnik posiada przygotowany i mozliwy do zastosowania w praktyce schemat wykorzystania narzedzi Al w
procesie sprzedazy, obejmujacy research klienta, przygotowanie do kontaktu, personalizacje komunikacji i ofert, prace z obiekcjami oraz
planowanie follow-up. Uczestnik opracowuje réwniez zestaw promptéw dostosowanych do wybranych etapéw wtasnego procesu
sprzedazowego.

Kryteria weryfikacji:

e przygotowanie uporzadkowanego researchu wybranego klienta obejmujacego branze, potrzeby, potencjalne problemy i hipotezy
sprzedazowe,

e przygotowanie minimum 2 promptéw wspierajgcych proces sprzedazy,

e opracowanie spersonalizowanego komunikatu lub oferty dopasowanej do profilu klienta,

e przygotowanie minimum 2 wariantéw odpowiedzi na obiekcje klienta,

e opracowanie sekwencji follow-up zawierajacej cel, kanat, termin i CTA,

¢ wskazanie sposobu wykorzystania Al w minimum 4 etapach wtasnego procesu sprzedazowego.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi



Osiagniecie efektu ustugi zostanie potwierdzone na podstawie rezultatéw pracy uczestnika wypracowanych podczas szkolenia.
Weryfikacji podlega¢ beda przygotowany research klienta, zestaw promptéw sprzedazowych, spersonalizowany komunikat lub oferta,
propozycje odpowiedzi na obiekcje oraz sekwencja follow-up. Rezultaty zostang ocenione zgodnie z okreslonymi kryteriami weryfikaciji, a
ich poprawnos¢, adekwatnosc¢ do sytuacji sprzedazowej i mozliwo$¢ zastosowania w praktyce potwierdza osiggniecie zaktadanego
efektu ustugi.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenc;ji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
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
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Modut Faktyczny czas
1. Al jako zaplecze handlowca 30 min

2. Research i przygotowanie do spotkania 45 min

3. Promptowanie dla sprzedazy 45 min

4. Al w rozmowie i diagnozie potrzeb 60 min

5. Oferty i personalizacja 60 min

6. Obiekcje, negocjacje i follow-up 45 min

7. Plan wdrozenia Al do wtasnego procesu sprzedazy 30 min

Razem 315 min/5h 15 min



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 10
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Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Prowadzacy

Martyna
Binczarska

Martyna
Binczarska

Martyna
Binczarska

Martyna
Binczarska

Martyna
Binczarska

Martyna

Binczarska

Martyna
Binczarska

Data
realizacji
zajeé

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:30

09:15

09:45

10:30

11:30
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14:15

Godzina
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00:45

00:30
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01:00

00:45

00:30

00:30

00:45

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 07:00
w tym suma godzin zajeé 05:15
w tym suma godzin walidacji 00:45
w tym suma przerw 01:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 08:00
Cennik
r

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towarow scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé 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 towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniei w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 230,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 175,71 PLN
Koszt osobogodziny netto 142,86 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 07:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Martyna Binczarska

‘ ' Trenerka sprzedazy, PR i budowania relacji w biznesie Wyktadowca akademicki Panstwowej
Akademii Nauk Stosowanych, Wiceprezes Fundac;ji Spiral Coaching Mentor sprzedazy,
szkoleniowiec Dyrektor rozwoju sprzedazy i szkolen - Stowarzyszenie Mediow Lokalnych. Doradca
wizerunku i PR.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej obejmujace zagadnienia dotyczgce wykorzystania Al w procesie
sprzedazy, przygotowania researchu klienta, tworzenia promptéw sprzedazowych, personalizacji komunikaciji, przygotowania ofert, pracy
z obiekcjami oraz planowania follow-up. Uczestnik otrzyma réwniez materiaty robocze, przyktadowe prompty i szablony do
samodzielnego wykorzystania po zakofczeniu szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest podstawowa umiejetnos$¢ obstugi komputera i korzystania z Internetu. Zalecane jest doswiadczenie w
sprzedazy lub obstudze klienta. Uczestnik powinien mie¢ mozliwos¢ korzystania z komputera podczas zaje¢ oraz dostep do narzedzia Al.
Szkolenie nie wymaga znajomosci programowania.

Informacje dodatkowe

Ustuga ma charakter praktyczny i warsztatowy. Uczestnicy pracuja na przyktadach zwigzanych z procesem sprzedazy oraz wykonuja
éwiczenia z wykorzystaniem narzedzi Al. W ramach szkolenia uczestnik przygotowuje m.in. research klienta, zestaw promptéw
sprzedazowych, personalizowany komunikat lub oferte, schemat pracy z obiekcjami oraz sekwencje follow-up. Efekty pracy moga zosta¢
wykorzystane przez uczestnika w codziennej pracy sprzedazowej po zakonczeniu szkolenia. Ustuga moze by¢ realizowana stacjonarnie z
mozliwoscia udziatu zdalnego w czasie rzeczywistym.

Warunki techniczne

Uczestnik powinien posiada¢ komputer lub laptop z dostepem do Internetu, aktualng przegladarke internetowg oraz mozliwosé
korzystania z narzedzi Al wykorzystywanych podczas ¢wiczen. W przypadku udziatu zdalnego wymagane sg dodatkowo kamera, mikrofon
oraz gtosniki lub stuchawki. Zajecia zdalne realizowane sg za posrednictwem platformy umozliwiajgcej komunikacje audio-wideo w
czasie rzeczywistym, udostepnianie ekranu oraz prezentowanie materiatéw szkoleniowych. Uczestnicy stacjonarni korzystajg z
komputera lub laptopa podczas wykonywania ¢wiczen praktycznych. Zalecane jest posiadanie wtasnego konta w wybranym narzedziu Al.

Adres

ul. Stefana Okrzei 74B/104
87-800 Wtoctawek

woj. kujawsko-pomorskie



Ustuga realizowana jest stacjonarnie z mozliwoscig jednoczesnego udziatu uczestnikéw w formie zdalnej w czasie
rzeczywistym. Zajecia stacjonarne odbywaja sie w sali szkoleniowej wyposazonej w sprzet multimedialny oraz dostep
do Internetu. Uczestnicy zdalni dotgczajg do zaje¢ za posrednictwem platformy umozliwiajgcej komunikacje audio-wideo
W czasie rzeczywistym oraz udostepnianie ekranu i materiatow. Prowadzacy zapewnia mozliwos¢ aktywnego udziatu w
zajeciach wszystkim uczestnikom niezaleznie od wybranej formy udziatu.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

O Martyna Binczarska

ﬁ E-mail mbinczarska@gmail.com

Telefon (+48) 690 408 828



