Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie - Indywidualna przewaga 3 444,00 PLN brutto
handlowca 2.0: Jak dzieki Al sprzedawa¢ 2 800,00 PLN  netto
Preedssbiorezoses  drozej i zdobywaé wiecej klientow 21525 PLN brutto/h

175,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/09/11/45536/3805697

Ewelina tuczynska

& Ustuga szkoleniowa

225,33 PLN cena rynkowa @

[ zdalna w czasie rzeczywistym

FLOW
Tkk ok ok 4875 {8 Zajecia grupowe
1798 ocen ® 16:00 h

£ 10.12.2026 do 11.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikatory projektow

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Biznes / Sprzedaz

Kierunek - Rozwdj, Matopolski Pociag do kariery, Zachodniopomorskie
Bony Szkoleniowe, Nowy start w Matopolsce z EURESEM

Ustuga skierowana jest do:

-aktywnych zawodowo handlowcéw, specjalistow ds. sprzedazy (Account
Managers) oraz menedzeréw zespotéw handlowych, ktérzy dgza do
zbudowania trwatej przewagi konkurencyjnej na nowoczesnym rynku,

-wtascicieli matych i $rednich firm oraz oséb odpowiedzialnych za
samodzielne pozyskiwanie klientéw (prospecting), ktére chca
unowoczesni¢ swoéj warsztat o zaawansowane narzedzia sztucznej
inteligencji (Al) oraz techniki wielokanatowego dotarcia,

- uczestnikéw projektéw: Kierunek-Rozwoj realizowanego przez WUP
Torun, ,Matopolski pocigg do kariery — sezon 1" oraz ,Nowy start w
Matopolsce z EURESem” realizowanych przez WUP Krakdw,
,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe" realizowanego przez WUP
Szczecin,
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zdalna w czasie rzeczywistym

Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest przygotowanie do samodzielnego budowania przewagi konkurencyjnej w sprzedazy z wykorzystaniem
narzedzi Al, w tym w researchu rynkowym, komunikacji wielokanatowej oraz obronie ceny przy zastosowaniu
metodologii ROCKET i Techniki Rewersu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

wskazuje réznice miedzy asystentem a
agentem Al oraz definicje poje¢: GIGO,
syfofonacji i halucynacje

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

opisuje zasady bezpieczenstwa i ryzyka
pracy z Al
okresla min. 3 krytyczne zasady

ochrony danych handlowych przed
wyciekiem do sieci

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

wskazuje propozycje wartosci (USP)
oraz tworzy komunikat handlowy w
oparciu o metodologie ROCKET

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie
projektuje spersonalizowany proces

dotarcia do klienta (prospecting) i

researchu okresla, jak uzy¢ Perplexity i

NotebookLM do analizy modelu
biznesowego klienta

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

okresla, w ktérych scenariuszach
sprzedazowych technika Rewersu
bedzie najskuteczniejsza

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

uzasadnia role stosowania technik

asertywnej obrony ceny i wartosci wskazuje, ktéra technika (Judo, Waga,
Izolacja) najlepiej odpowiada Test teoretyczny z wynikiem
potrzebom klienta i zachowaniu generowanym automatycznie

etycznym w danej sytuaciji.

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 efektéw 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

1. Ustuga skierowana jest do:

-aktywnych zawodowo handlowcéw, specjalistéw ds. sprzedazy (Account Managers) oraz menedzeréw zespotéw handlowych, ktérzy
daza do zbudowania trwatej przewagi konkurencyjnej na nowoczesnym rynku,

-wtascicieli matych i $rednich firm oraz oséb odpowiedzialnych za samodzielne pozyskiwanie klientow (prospecting), ktére chca
unowocze$ni¢ swoj warsztat o zaawansowane narzedzia sztucznej inteligencji (Al) oraz techniki wielokanatowego dotarcia,

- uczestnikéw projektéw: Kierunek-Rozwaj realizowanego przez WUP Torun, ,Matopolski pocigg do kariery — sezon 1" oraz ,Nowy start w
Matopolsce z EURESem” realizowanych przez WUP Krakéw, ,,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe" realizowanego przez WUP
Szczecin,

2. Warunki realizacji szkolenia: samodzielne stanowiska komputerowe.
3. Szkolenie nie wymaga wstepnego przygotowania.

4. Walidacja wiedzy i umiejetnosci uczestnikow: test teoretyczny zamknigty on-line - pytania jednokrotnego wyboru z automatycznym
generowaniem i udostepnianiem wynikéw.

DZIEN 1: Fundament Przewagi - Strategia, Bezpieczerstwo i Nowoczesny Prospecting
MODUL 1: Integracja i fundamenty bezpieczenstwa Al

e < Budowanie autorytetu handlowca i kontrakt grupowy: Ustalenie zasad wspétpracy i analiza potrzeb uczestnikow wzgledem

narzedzi Al.

e Eksperyment Szkoleniowy: ,Czy jestes dla mnie niebezpieczny?” — symulacja pokazujgca ryzyko wycieku danych handlowych

¢ i mechanizm ,oszukiwania” przez Al.

e Zasada GIGO (Garbage In, Garbage Out): Dlaczego ,$mieci na wejsciu” generujg ,$mieci na wyjsciu ,i jak to wptywa na Twoja
rentownosé.

e Putapka Syfofancji i Halucynacji: Dlaczego Al potrafi ,potakiwaé¢” handlowcowi nawet gdy ten nie ma racji i jak krytycznie
weryfikowaé dane rynkowe, by nie zaliczy¢ wpadki merytorycznej.

* Badanie Baseline (punkt zero): Analiza obecnych metod pracy handlowcéw i ich poziomu zaawansowania w obstudze sztucznej
inteligencji — Action Plan SSC.

MODUL 2: Strategia przewagi i warsztat USP

e o Zjawisko ,Commodity” w sprzedazy: Jak przestaé byé postrzeganym jako ,kolejny dostawca” w rynkach wysokokonkurencyjnych —
analiza aktualnych trendéw rynkowych.
e Warsztat Osobistego USP (Unique Selling Proposition): Definiowanie wtasnej marki osobistej i wartosci, ktérej nie zastgpi algorytm.
» Metodologia ROCKET: Praktyczna nauka profesjonalnego promptingu (konstruowania polecen), ktéry determinuje jakos$¢ i
rentownos$¢ pracy handlowca.

MODUL 3: Prospecting XXI wieku i wielokanatowos¢é

e o Strategia Omnichannel: Laczenie telefonu, LinkedIn, e-maila i wideo w spéjny system docierania do decydentéw.
e Koniec z,Cold” Callingiem: Wykorzystanie Al do zamiany zimnych kontaktéw w ,ciepte wejscia” dzigki personalizacji komunikatow.
¢ Social Selling 2.0: Jak w 15 minut dziennie budowac¢ autorytet w sieci za pomoca asystentéw Al.

MODUL 4: Cyfrowy wywiad rynkowy

e o Btyskawiczny Research: Jak pozna¢ model biznesowy klienta i jego ,waskie gardta”, by na spotkaniu mowic jezykiem jego potrzeb.



e Zasada GIGO oraz Putapka Syfofancji: Jak krytycznie weryfikowa¢ dane z wywiadu Al, by unikngé¢ wpadki merytorycznej przed
klientem.

e Zaczynaj z wizjg konca: Wykorzystanie Al do generowania celéw spotkania i pytan diagnostycznych budujgcych autorytet.
Cwiczenia praktyczne podsumowujace 1 dzier szkolenia (research wybranego Klienta i wktad do 2 dnia warsztatéw)

DZIEN 2: Warsztat rzemiosta — Rozmowa, Obrona Warto$ci i Finalizacja

MODUL 5: Rozmowa otwierajaca i Technika Rewersu

e o QOtwarcie budujgce autorytet: Jak zacza¢ spotkanie, by od pierwszej minuty przeja¢ kontrole nad procesem, a nie nad Klientem.
¢ Technika Rewersu w praktyce: Projektowanie kontaktu z perspektywy barier odbiorcy — jak rozbrajaé nieche¢ i ,badanie ceny” na
starcie rozmowy.
¢ Matryca celéw: Dopasowanie argumentacji sprzedazowej do efektéw, ktoérych oczekuije klient
(Wiedza/Oszczednos¢/Bezpieczenstwo).

MODUL 6: Najczestsze obiekcje Klientéw w rynku wysokokonkurencyjnym - Bank Odpowiedzi

e o Psychologia relacji pod presja: Jak zachowaé postawe asertywna, gdy klient wywiera presje cenowa lub czasowa.
e Budowanie Banku Technik Reakcji: Przygotowanie merytorycznych odpowiedzi na najczestsze obiekcje rynkowe (,za drogo”,
,mamy juz dostawce”, ,musze sie zastanowi¢” itp.).
¢ NotebookLM jako ,Drugi M6zg”: Uczenie Al Twojego specyficznego kontekstu (zatozen, przewag, ofert), aby generowac celne
odpowiedzi.

MODUL 7: Obrona wartosci i techniki ,,Judo”

e o Warsztat Technik Obronnych:
¢ Judo (Wyprzedzanie): Rozbrajanie obiekcji, zanim padna.
e Technika Wagi: Balansowanie ceny jakoscia i bezpieczenstwem.
e |zolacja: Odcinanie wymdwek od realnych barier decyzyjnych.
e Zarzadzanie energig rozmowy: Rozpoznawanie symptomoéw spadku zainteresowania klienta i interwencje handlowe.

MODUL 8: Nowoczesny Handlowiec — Symulacje i Finalizacja

e o Proaktywna Finalizacja: Techniki domykania procesu i proszenia o decyzje w sposéb naturalny i pewny.
e Al Sales Lab — Sesja warsztatowa: Praktyczne prototypowanie kompletnych ofert i maili follow-up po spotkaniu przy uzyciu
narzedzi Al.
¢ Symulacje handlowe z ,trudnym klientem”: Sparingi na zywo z wykorzystaniem Banku Odpowiedzi i Technik Rewersu. Feedback &

Action Plan: Indywidualna analiza symulaciji i przygotowanie listy zadan wdrozeniowych do natychmiastowego zastosowania po
szkoleniu.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

.. Prowadzacy L. . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia

Integracja i
fundamenty
bezpieczenst
wa Al. L ) B
Zajecia Zaneta Manka 10-12-2026 08:00 10:00 02:00
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzieleni
e ekranu,

¢éwiczenia.

- Przerwa - 10-12-2026 10:00 10:15 00:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Strategia
przewagi i
warsztat USP.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzieleni
e ekranu,
éwiczenia.

Zajecia

Przerwa

@D

Prospecting

XXI wieku i

wielokanatow

0s¢. Zajecia
Rozmowa na

zywo, chat,
wspotdzieleni
e ekranu,

éwiczenia.

Cyfrowy
wywiad
rynkowy.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzieleni

Zajecia

e ekranu,
¢wiczenia.

Rozmowa
otwierajagca i
Technika
Rewersu.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspotdzieleni
e ekranu,
éwiczenia.

Zajecia

Przerwa

@D

Prowadzacy

Zaneta Manka

Zaneta Manka

Zaneta Manka

Zaneta Manka

Data realizacji
zajeé

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

12:15

13:00

14:30

08:00

10:00

Godzina
zakonczenia

12:15

13:00

14:30

16:00

10:00

10:15

Liczba godzin

02:00

00:45

01:30

01:30

02:00

00:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Najczestsze
obiekcje
Klientow w
rynku
wysokokonku
rencyjnym -
Bank
Odpowiedzi.
Rozmowa na
zywo, chat,
wspoétdzieleni
e ekranu,
éwiczenia.

Zajecia

- Przerwa

Obrona

wartosci i

techniki

,2Judo”.

Rozmowa na Zajecia
zywo, chat,

wspotdzieleni

e ekranu,

éwiczenia.

Nowoczesny

Handlowiec —

Symulacje i

Finalizacja. L.
Zajecia
Rozmowa na
zywo, chat,
wspoétdzieleni
e ekranu,
éwiczenia.

13213 Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Data realizacji

Prowadzacy zajeé

Zaneta Manka 11-12-2026

- 11-12-2026

Zaneta Manka 11-12-2026

Zaneta Manka 11-12-2026

Zaneta Manka 11-12-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

12:15

13:00

14:15

15:50

Liczba godzin

16:00

13:50

00:10

02:00

Godzina
zakonczenia

12:15

13:00

14:15

15:50

16:00

Liczba godzin

02:00

00:45

01:15

01:35

00:10



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:30

Cennik

r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania

zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow $cisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkow 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 zwolnien w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 444,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 215,25 PLN
Koszt osobogodziny netto 175,00 PLN

Liczba godzin ustugi

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

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Zaneta Marika

‘ ' Praktyk biznesu z 19-letnim doswiadczeniem w obszarze handlu i zarzadzania sprzedaza. Kariere
zawodowa budowata przechodzac $ciezke od Handlowca i Krajowego Kierownika Sprzedazy, po
Trenera oraz Coacha Sprzedazy. Przeprowadzita ponad 15 000 godzin warsztatéw stacjonarnych
oraz ponad 6 000 godzin indywidualnych, konsultacji i treningéw on-the-job bezposrednio na



stanowiskach pracy.

Specjalizuje sie w budowaniu indywidualnej przewagi konkurencyjnej zespotéw handlowych. W
pracy taczy klasyczne techniki sprzedazy z psychologig biznesu oraz narzedziami sztucznej
inteligencji (Al). Wdraza rozwigzania Al w procesach researchu rynkowego, automatyzacji
prospectingu oraz personalizacji komunikacji handlowej, dbajgc o bezpieczefnstwo danych i etyke
technologiczna.

Wyksztatcenie i certyfikacje: Absolwentka Zarzgdzania (spec. Coaching i mentoring w organizacji)
oraz Psychologii

w Biznesie. Posiada akredytacje potwierdzajgce kompetencje merytoryczne:

- Certyfikowany Konsultant DISC D3 oraz Thomas PPA (diagnostyka potencjatu i styléw zachowan w
sprzedazy).

« Akredytowany Asesor IBD Business School (metodologia Assessment & Development Centre).

« Praktyk Analizy Transakcyjnej 101 (ITAA).

« Akredytowany Facylitator APMG International.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy, prezentacja multimedialna

Warunki uczestnictwa

Udziat w ustudze nie wymaga spetnienia zadnych dodatkowych warunkéw.

Informacje dodatkowe

1. Firma szkoleniowo-doradcza posiada podpisang umowe z WUP Krakéw na realizacje projektéw: ,Matopolski pocigg do kariery — sezon
1”1 ,Nowy start w Matopolsce z EURESem”, z WUP Torun na realizacje projektu: ,Kierunek-Rozwéj" oraz z WUP Szczecin na realizacje
projektu: ,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe".

2. W przypadku checi realizacji ustugi w innej formie (szkolnie stacjonarne, szkolnie zdalne w czasie rzeczywistym, szkolenie zamkniete) lub
innym terminie — zapraszamy do kontaktu w celu oméwienia mozliwych opcji realizacji szkolenia.

3. Po zakonczeniu szkolenia uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o jego ukoiczeniu. Warunkiem ukoriczenia szkolenia i uzyskania
zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ szkoleniowych.

4. Ustuga szkoleniowa (nie dotyczy doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy dofinansowanie wynosi co najmniej
70%.

Warunki techniczne

Szkolenie realizowane za pomocg platformy zoom. Wymagania techniczne sprzetu: procesor 2-rdzeniowy 2 GHz; 2 GB pamieci RAM; system
operacyjny Windows 8 lub nowszy, MAC OS wersja 10.13; przegladarka internetowa Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari; state tgcze
internetowe o predkosci 1,5 Mbps. Link dostepowy przesytany uczestnikom na minimum dwa dni przed rozpoczeciem szkolenia. Wazno$¢ linku
obejmuje czas ustugi.

Kontakt

MARTYNA WOJSIK

E-mail martyna.wojsik@flow-szkolenia24.pl



0 Telefon (+48) 512 093 957



