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Al W SPRZEDAZY. Szkolenie dla handlowcéw i manageréw sprzedazy

O SZKOLENIU:

Szkolenie Al w Sprzedazy pokazuje, jak skutecznie wykorzystaé sztuczng inteligencje jako realne wsparcie w
codziennej pracy handlowca i managera sprzedazy. Al staje sie jednym z kluczowych narzedzi wspierajgcych sprzedaz
- pozwala szybciej pozyskiwac¢ informacje o klientach, tworzyé skuteczniejszg komunikacje, przygotowywaé oferty,
analizowa¢ dane oraz automatyzowac wiele zadan. Jednoczesnie wymaga swiadomego korzystania z generowanych
tresci i ich weryfikacji.

Al w Sprzedazy to szkolenie, ktére zostato zaprojektowane dla oséb, ktére chcg wykorzystywaé Al w praktyce - nie tylko
poznajac jej mozliwosci, ale przede wszystkim wdrazajac konkretne rozwigzania w procesie sprzedazy. Program
obejmuje caty cykl sprzedazowy ? od prospectingu i przygotowania do kontaktu z klientem, przez rozmowy handlowe i
negocjacje, az po automatyzacje dziatan i wykorzystanie Al w zarzadzaniu zespotem.

Podczas szkolenia uczestnicy poznajg mozliwosci najpopularniejszych narzedzi generatywnej Al oraz nauczg sie
wykorzystywa¢ je do konkretnych zadan sprzedazowych. Szczegdlny nacisk potozony jest na tworzenie skutecznych
promptoéw, wykorzystanie asystentow i agentow Al, automatyzacje procesdéw oraz bezpieczne korzystanie z technologii
Al

Program ma charakter praktyczny i koncentruje sie na rozwigzaniach, ktére mozna wdrozy¢ bezposrednio po szkoleniu,
zwiekszajac efektywnosc¢ sprzedazy, jakos¢ komunikacji z klientami oraz produktywnos¢ pracy catego zespotu.
Szkolenie Al w Sprzedazy rekomendujemy

Szkolenie Al w Sprzedazy rekomendujemyAl w Sprzedazy to szkolenie, kidére polecamy organizacjom, ktére chca
zwiekszy¢ efektywnos¢ proceséw sprzedazowych poprzez praktyczne wykorzystanie sztucznej inteligencji oraz
przygotowac zespoty handlowe do pracy z nowoczesnymi narzedziami Al.

Szkolenie jest szczegdlnie polecane dla:

handlowcéw odpowiedzialnych za pozyskiwanie i rozwdj relacji z klientami,

Key Account Manageréw i opiekunéw klientow,

managerow i dyrektorow sprzedazy wspierajacych rozwdj oraz efektywnos¢ zespotéw handlowych,

liderow zespotéw sprzedazowych odpowiedzialnych za realizacje celéw biznesowych,

organizacji wdrazajgcych Al do proceséw sprzedazy i obstugi klienta,

firm planujgcych automatyzacje wybranych dziatahh sprzedazowych oraz wykorzystanie asystentow i agentow Al,
przedsiebiorstw, ktére chcg zwiekszyé produktywnos¢ handlowcow, poprawi¢ jakosé komunikacji z klientami oraz
skroci¢ czas przygotowania ofert i materiatow sprzedazowych,

zespotow sprzedazy, ktére chcg wykorzystywac Al w sposdb swiadomy, bezpieczny i zgodny z dobrymi praktykami

biznesowymi.

CELE SZKOLENIA:

Szkolenie Al w Sprzedazy przygotowuje handlowcow i manageréw sprzedazy do efektywnego wykorzystania narzedzi
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opartych na sztucznej inteligencji w codziennej pracy handlowca i managera sprzedazy. Uczestnicy poznajg praktyczne
zastosowania Al na kazdym etapie procesu sprzedazy - od pozyskiwania klientdéw, poprzez przygotowanie i
prowadzenie rozméw handlowych, az po automatyzacje zadan oraz zarzgdzanie zespotem sprzedazowym.

Po ukonczeniu szkolenia uczestnicy bedg potrafili:

wykorzystywac¢ narzedzia Al do zwiekszenia efektywnosci dziatan sprzedazowych,

tworzy¢ skuteczne prompty umozliwiajace uzyskiwanie wartosciowych i wiarygodnych odpowiedzi,

wykorzystywac¢ Al do prospectingu, analizy rynku oraz przygotowania do spotkan z klientami,

tworzy¢ spersonalizowang komunikacje sprzedazowa, oferty oraz materiaty wspierajgce proces sprzedazy,
przygotowywac scenariusze rozmow handlowych, argumentacje oraz odpowiedzi na obiekcje z wykorzystaniem Al,
automatyzowacé powtarzalne zadania administracyjne i organizacyjne w celu zwiekszenia produktywnosci,
wykorzystywac¢ asystentow i agentéw Al do wspierania wybranych proceséw sprzedazowych,

stosowaé Al do analizy wynikdw sprzedazy, coachingu handlowcoéw oraz wspierania pracy managera sprzedazy,
ocenia¢ wiarygodnos¢ tresci generowanych przez Al oraz ograniczac ryzyko zwigzane z ich wykorzystaniem,

przygotowac plan bezpiecznego i efektywnego wdrozenia Al w swojej pracy lub w zespole sprzedazowym.

Jak przebiega szkolenie Al w Sprzedazy?

Szkolenie ma forme intensywnych warsztatéw, podczas ktérych teoria jest ograniczona do niezbednego minimum, a
wiekszos¢ czasu poswiecona jest praktycznemu wykorzystaniu narzedzi Al w codziennej pracy handlowca i managera
sprzedazy.

Uczestnicy pracujg bezposrednio na popularnych narzedziach generatywnej sztucznej inteligenciji, takich jak ChatGPT,
Gemini oraz podobnych rozwigzaniach dostepnych na rynku.

Uczestnicy pracujg na rzeczywistych przyktadach oraz scenariuszach odzwierciedlajgcych kolejne etapy procesu
sprzedazy &ndash; od prospectingu i przygotowania do spotkan, poprzez komunikacje z klientem i prowadzenie rozméw
handlowych, az po automatyzacje dziatan oraz zarzadzanie sprzedazg &ndash; wykorzystujac w tym celu konkretne
narzedzia Al.

W trakcie szkolenia uczestnicy:

poznajg mozliwosci najpopularniejszych narzedzi Al wykorzystywanych w sprzedazy (m.in. ChatGPT, Gemini i
podobne),

samodzielnie tworzg i testujg prompty wspierajace realizacje zadan sprzedazowych,

wykonujg praktyczne éwiczenia z wykorzystaniem Al na poszczegdlnych etapach procesu sprzedazy,

analizujg przyktady zastosowan Al w pracy handlowcow i manageréw sprzedazy,

uczg sie weryfikowa¢ jako$s¢ odpowiedzi generowanych przez Al oraz identyfikowa¢ ryzyka zwigzane z ich
wykorzystaniem,

opracowujg rozwigzania, ktére moga wdrozy¢ we wiasnej organizacji bezposrednio po zakonczeniu szkolenia.

Szkolenie prowadzone jest w formule warsztatowej, opartej na pracy wtasnej uczestnikdw z narzedziami Al, éwiczeniach

indywidualnych i zespotowych oraz dyskusji opartych na do$wiadczeniach uczestnikéw.
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Istnieje mozliwosé pracy na rzeczywistych przyktadach, ofertach, komunikacji oraz wyzwaniach sprzedazowych
zgtaszanych przez uczestnikéw, dzieki czemu zdobyta wiedza moze zosta¢ bezposrednio przeniesiona do codziennej

praktyki.

PROGRAM SZKOLENIA:
1. AlW NOWOCZESNEJ SPRZEDAZY

Rola sztucznej inteligencji w procesach sprzedazowych

Mozliwosci i ograniczenia generatywnej Al

Przeglad narzedzi wspierajgcych sprzedaz

Dobre praktyki i zasady efektywnej wspétpracy z Al

Bezpieczenstwo danych i odpowiedzialne korzystanie z Al

Wprowadzenie do ryzyk zwigzanych z wykorzystaniem Al (np. halucynacje, btedne dane)

2. SKUTECZNA KOMUNIKACJA Z Al - TWORZENIE PROMPTOW

Zasady tworzenia skutecznych polecen (promptéw)

Techniki uzyskiwania precyzyjnych i wiarygodnych odpowiedzi
Personalizacja odpowiedzi Al do branzy i klienta

Budowanie wiasnej biblioteki promptéw sprzedazowych

Najczestsze btedy podczas pracy z Al

Metody weryfikacji i poprawiania odpowiedzi generowanych przez Al

3. Al W PROSPECTINGU | POZYSKIWANIU KLIENTOW

Identyfikacja grup docelowych i segmentacja klientow
Wyszukiwanie potencjalnych klientoéw z wykorzystaniem Al
Tworzenie list prospectéw i kwalifikacja leadéw

Przygotowanie spersonalizowanych wiadomosci inicjujgcych kontakt
Wykorzystanie Al w dziataniach outbound i inbound

Weryfikacja jakosci danych i unikanie btednych informacji generowanych przez Al

4. AlW PRZYGOTOWANIU PROCESU SPRZEDAZY

Analiza rynku i konkurenciji
Research klientéw i przygotowanie do spotkan
Tworzenie profili klientéw oraz person zakupowych

Identyfikacja potrzeb i wyzwan klientow
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Przygotowanie strategii prowadzenia rozmowy handlowej

Krytyczna ocena informacji dostarczanych przez Al

5. Al W KOMUNIKACJI SPRZEDAZOWEJ

Tworzenie spersonalizowanych wiadomosci e-mail

Opracowywanie wiadomosci w serwisie LinkedIn i innych kanatach komunikaciji
Przygotowanie follow-upéw po spotkaniach

Redagowanie ofert handlowych i propozycji wartosci

Dopasowanie komunikacji do ré6znych typow klientéw

Unikanie btedéw komunikacyjnych wynikajacych z automatyzacji i generowania tresci przez Al

6. Al PODCZAS ROZMOW HANDLOWYCH | NEGOCJACJI

Przygotowanie scenariuszy rozméw sprzedazowych

Generowanie pytan diagnozujgcych potrzeby klienta

Budowanie argumentacji sprzedazowej

Przygotowanie odpowiedzi na obiekcje klientéw

Wsparcie negocjacji z wykorzystaniem Al

Weryfikacja poprawnosci argumentow i danych wykorzystywanych w rozmowie

7. ASYSTENCI | AGENCI Al W SPRZEDAZY

Réznice miedzy narzedziami Al, asystentami i agentami Al

Tworzenie wiasnych asystentéw wspierajgcych sprzedaz

Automatyzacja wybranych etapow procesu sprzedazy

Integracja Al z CRM i innymi narzedziami sprzedazowymi

Przyktady zastosowan agentéw Al w pracy handlowca i zespotu sprzedazy
Zarzadzanie ryzykiem automatyzac;ji i kontrola jakosci dziatan Al

8. Al W PRACY MANAGERA SPRZEDAZY

Analiza wynikéw sprzedazy i identyfikacja trendéw

Przygotowanie spotkan sprzedazowych i odpraw zespotu

Wsparcie coachingu handlowcow

Tworzenie planéw rozwoju kompetencji sprzedazowych

Wykorzystanie Al do przygotowania informacji zwrotnej i oceny dziatan sprzedazowych

Monitorowanie jakosci pracy zespotu z wykorzystaniem Al oraz identyfikacja btedéw wynikajacych z uzycia Al.
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9. AUTOMATYZACJA CODZIENNEJ PRACY

Tworzenie podsumowan spotkan i notatek

Generowanie raportow i zestawien

Przygotowanie prezentacji oraz materiatéw dla klientow

Organizacja zadan i planowanie dziatan sprzedazowych
Wykorzystanie Al do zwiekszenia produktywnos$ci pracy

Kontrola poprawnosci automatycznie generowanych tresci i raportow

10. PODSUMOWANIE | PLANY WDROZENIA

Podsumowanie kluczowych wnioskéw ze szkolenia

Identyfikacja obszaréw do wdrozenia Al w pracy uczestnikéw
Opracowanie indywidualnych planéw wdrozenia

Opracowanie planéw wdrozenia na poziomie zespotu lub organizacji
Okreslenie kolejnych krokéw i miernikow sukcesu wdrozenia

Zasady bezpiecznego i odpowiedzialnego wdrazania Al w organizaciji

Al W SPRZEDAZY. Szkolenie dla handlowcéw i manageréw sprzedazy poprowadzi:

TRENER:
Mauricio Vargas Tapias

Trener - Praktyk. Menedzer wyzszego szczebla z ponad 25-letnim doswiadczeniem. Znawca problematyki zarzadzania
strategicznego, operacyjnego firmami na rynku B2B, negocjacji (handlowych i zakupowych). Od 2022 roku zajmuje sie
problematykg zastosowan Al (Sztucznej Inteligencji) w procesach biznesowych.

W 2000 roku Dyrektor Handlowy w Kente Polska. Do jego zadan nalezato m.in.: wspdéttworzenie strategii handlowej i
marketingowej, zarzadzanie i szkolenie sit sprzedazy, zarzadzanie portfelem klientéw kluczowych, negocjacje i
wspoétpraca z sieciami handlowymi.

W latach 2003 - 2006 Dyrektor Sprzedazy w PPG Industries Poland, gdzie odpowiadat za wspottworzenie polityki i
strategii handlowej firmy, zarzadzanie zespotem handlowym (ASM i KAM), wspotprace z dystrybutorami produktow
PPG, zarzadzanie relacjami z importerami i producentami z branzy samochodowej w Polsce (Ford, Toyota, Fiat,
Citroen, GM-Opel), prowadzenia negocjacji w sieciami ASO, wdrazanie innowacyjnych rozwigzan handlowych,
technologicznych i produktowych na rynku krajowym.

Od potowy 2006 do 2010 roku Dyrektor Generalny i Cztonek Zarzgdu Grupo de Empresas Temper odpowiadat za
uruchomienie firmy w Polsce i kompleksowe zarzgdzanie jej dziatalnoscig, ze szczegdlnym uwzglednieniem kreowania
wizerunku firmy, wprowadzenia nowych produktéw na rynek, negocjacje z klientami kluczowymi grupami zakupowymi,
zarzadzanie kosztami.

W latach 2012 - 2015 Dyrektor Europejskiego Konsorcjum Krajowych Grup Dystrybucyjnych z branzy elektrotechnicznej
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o0 nazwie Global Electric Wholesaler Association &ndash; GEWA z siedzibg w Barcelonie (Hiszpania) i dziatajace w
wielu krajach naszego kontynentu. Jest odpowiedzialny za budowe i wdrozenie kompleksowej strategii Konsorcjum jak
réwniez za negocjacje umow globalnych z kluczowymi dostawcami tej branzy.

Nastepnie zwigzany z firmami LUG LIGHT FACTORY (Senior Business Development Manager - EU Distribution &amp;
Wholesale), NEONICA POLSKA Sp. z. o 0. (Commercial Director), Ledholo (CSO).

Od roku 2010 doradca i konsultant firm z rynku B2B. Specjalizuje sie w strategiach handlowych i marketingowych,
doradztwie i wsparciu negocjacyjnym, rozwoju kompetencji sit sprzedazy. Trener wspotpracujgcy B&amp;O
NAVIGATOR.

Absolwent Politechniki tédzkiej (Wydziat Organizacji Zarzgdzania), Politechniki Warszawskiej - Executive MBA.
Ukonczyt studia doktoranckie w Instytucie Organizacji i Zarzgdzania w Przemysle "Orgmasz". Swoje szkolenia prowadzi

réwniez w jezyku angielskim i hiszpanskim.
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