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Tytul szkolenia

Cyfrowa transformacja procesu sprzedazy: sztuczna inteligencja w
Swiecie sprzedazy

Nazwa
kompetencji/kwalifikacji
uzyskiwanej po ukonczeniu
szkolenia

Specjalista w zakresie cyfrowej transformacji procesu sprzedazy i
wykorzystania narzedzi Sprzedazy 4.0
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Jezyk szkolenia

Krotka charakterystyka
szkolenia — wskazanie
obszaru tematycznego i jego
znaczenia

Szkolenie ,,Cyfrowa transformacja procesu sprzedazy: sztuczna
inteligencja w $wiecie Sprzedazy 4.0” koncentruje si¢ na
nowoczesnych metodach i narzedziach wspierajacych proces
sprzedazy w dobie cyfryzacji. Uczestnicy zdobeda wiedze na temat roli
sztucznej inteligencji, analityki danych, systeméw CRM oraz
automatyzacji proceséOw sprzedazowych 1 marketingowych. Warsztaty
praktyczne pozwolg na zastosowanie zdobytej wiedzy w analizie
danych sprzedazowych, optymalizacji proceséw oraz wdrazaniu
strategii omnichannel.

Znaczenie tematu wynika z dynamicznych zmian zachodzacych w
obszarze sprzedazy i konieczno$ci dostosowania si¢ do nowych
technologii oraz oczekiwan klientow. Firmy wdrazajace rozwigzania
Sprzedazy 4.0 osiagaja przewage konkurencyjng poprzez lepsze
dopasowanie oferty, skuteczniejsza obstuge klientéw oraz
automatyzacj¢ kluczowych procesow. Uczestnicy szkolenia zdobeda
praktyczne kompetencje, ktore pozwolg im efektywnie zarzadzac
procesem sprzedazy w warunkach cyfrowej transformacji.

Adresaci szkolenia —
charakterystyka grup
docelowych

Szkolenie jest skierowane do 0sob, ktore chcg rozwija¢ swoje
kompetencje w zakresie nowoczesnych metod sprzedazy oraz cyfrowe;j
transformacji proces6w biznesowych. Bedzie szczegdlnie wartosciowe
dla tych, ktérzy pracuja lub planujg pracowaé w obszarach zarzadzania
sprzedaza, marketingu, analityki biznesowej oraz transformacji
cyfrowej. Program szkolenia moze by¢ réwniez pomocny dla
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klientami.

przedsigbiorcoOw oraz wszystkich zainteresowanych wdrazaniem
nowoczesnych narzedzi wspierajacych sprzedaz i budowanie relacji z

Cele ksztalcenia

C1 - Zapoznanie uczestnikdw z pojeciem cyfrowej transformacji i jej
wpltywem na proces sprzedazy.

C2 - Umiejetnos¢ wykorzystywania narzedzi cyfrowych do analizy
danych i optymalizacji procesow sprzedazowych.

C3 - Rozwoj umiejetnosci praktycznych w zakresie wdrazania strategii
omnichannel i automatyzacji sprzedazy.

C4 - Uswiadomienie etycznych wyzwan zwigzanych z cyfryzacja
sprzedazy i sposobow ich rozwigzywania.

Efekty uczenia sie dla szkolenia oraz kryteria i metody ich weryfikacji

Metody weryfikacji
KOdd?;ektu Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacj [1 osiagnigcia osiagnigcia
. poszczegllnych efektéow uczenia si¢ poszczegolnych
szkolenia efektow uczenia sie
Wiedza

Uczestnik zna i rozumie Potrafi poprawnie zdefiniowac Test wiedzy
podstawowe koncepcije cyfrowa transformacje oraz jej

W1 cyfrowej transformacji oraz | kluczowe elementy.
ich wptyw na procesy
sprzedazy.
Uczestnik zna kluczowe Wskazuje i omawia przyktady Test wiedzy
narzedzia i technologie narzedzi cyfrowych wspierajacych
wykorzystywane w sprzedaz.

W2 .
Sprzedazy 4.0, w tym
systemy CRM, BI, Al i
automatyzacj¢ marketingu.
Uczestnik rozumie rolg Potrafi wskaza¢ zastosowania Al | Test wiedzy
sztucznej inteligencji w w sprzedazy i ich wptyw na

W3 procesie sprzedazy oraz jej skutecznos¢ procesu.
wplyw na optymalizacj¢
dzialan sprzedazowych.
Uczestnik zna etyczne Test wiedzy
aspekty cyfryzacji w Identyfikuje potencjalne

W4 sprzedazy, w tym zasady zagrozenia etyczne w cyfrowej
ochrony danych klientow i sprzedazy 1 proponuje sposoby ich
odpowiedzialnosci za eliminaciji.
algorytmy Al.

L Kryteria weryfikacji to dziatania, ktére powinna wykona¢ osoba w trakcie weryfikacji, aby udowodnié, ze ma
wymagane efekty uczenia sie”.
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Metody weryfikacji

Kod efektu i ileaciil osiasniec o oniec

dla Efekty uczenia si¢ pl:sr-z{tzeerglgl\llnvszl{fel:lf(jlg(l')v: :Ezg;:f: 1:;9 po(;;lcnge;lo’elill;ch

szkolenia efektow uczenia sie
Umiejetnosci

Ul Uczestnik potrafi zastosowaé Tworzy raporty i wykresy Projekt
narzgdzia cyfrowe do analizy | analityczne na podstawie indywidualny
danych sprzedazowych i dostarczonych danych.
generowania prognoz
sprzedazy.

U2 Uczestnik potrafi wdrozy¢ Konfiguruje i testuje podstawowe | Test wiedzy
narzg¢dzia automatyzacji funkcjonalno$ci narzegdzi Projekt
procesOw sprzedazowych i automatyzacji. indywidualny
marketingowych.

U3 Uczestnik potrafi integrowa¢ | Projektuje schemat integracji Projekt
tradycyjne i cyfrowe kanaty | kanatow sprzedazy dla wybranego | indywidualny
sprzedazy w strategii scenariusza.
omnichannel.

U4 Uczestnik potrafi Analizuje przypadki problemow Test wiedzy
identyfikowac¢ i rozwigzywaé | etycznych i proponuje Projekt
problemy zwigzane z etyka i | rozwigzania. indywidualny
prywatno$cig w cyfrowe;j
sprzedazy.

Kompetencje spoleczne

K1 Uczestnik jest gotow do Aktywnie uczestniczy w pracy Projekt
pracy w zespotowej i wnosi warto$¢ do indywidualny
interdyscyplinarnych grupowych rozwigzan.
zespotach wdrazajacych
cyfrowe rozwigzania w
sprzedazy.

K2 Uczestnik rozumie znaczenie | Potrafi wskaza¢ zrodta aktualnej Projekt
ciggtego ksztalcenia sig i wiedzy o trendach w sprzedazy indywidualny
adaptacji do dynamicznych | cyfrowej.
zmian technologicznych.

K3 Uczestnik potrafi Wykazuje umiejetnosé Projekt
podejmowac decyzje podejmowania decyzji na indywidualny
sprzedazowe w sposob podstawie etycznych wytycznych.
odpowiedzialny i zgodny z
zasadami etyki.

K4 Uczestnik umie Tworzy komunikaty dostosowane | Projekt
komunikowac¢ si¢ skutecznie | do réznych kanatéw cyfrowych. indywidualny

z klientami i partnerami
biznesowymi, wykorzystujac
nowoczesne narzedzia
cyfrowe.
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Realizowane
Liczba cele
Kod Tytul zagadnienia : ksztalcenia
godzin Ik .
ody celow
ksztatcenia/
Z1 | Wprowadzenie do cyfrowej transformacji w sprzedazy 2 C1
Z2 | Narzedzia i technologie Sprzedazy 4.0 2 C1,C2
Z3 | Sztuczna Inteligencja w procesie sprzedazy 2 C2,C3
Z4 | Praktyczne warsztaty z zakresu wykorzystania narz¢dzi cyfrowych 2 C2,C3
Z5 | Etyczne aspekty cyfrowej sprzedazy 2 C4
Z6 | Integracja tradycyjnej i cyfrowej sprzedazy 2 C1,C3
Z7 | Case Studies i analiza przypadkéw 2 C1,C2,C3
Z8 |Warsztaty Sprzedazy 4.0 2 C3,C4
Szczegotowy opis omawianych zagadnien
Nabywane
efekty
Kod . . - N
zag. Szczegolowy opis zagadnienia uczenia sie¢
/kod efektu
uczenia sie/
71 Dgflnlpja} i zakre; Cyfrowej 'Transforfnaql. WL, K2
Historia i ewolucja cyfrowej sprzedazy.
79 Przeglad dostepnych narzedzi 1 technologii cyfrowych. W2 U1l
Wprowadzenie do narzedzi analitycznych i ich roli w cyfrowej sprzedazy. '
73 Podstawy. stuc;neJ 1ntehgq10y ijej aphkaqe W sprzedazy. W3, U2, K3
Przypadki uzycia sztucznej inteligencji w sprzedazy.
Cwiczenia z zakresu wykorzystania narzedzi cyfrowych w procesie sprzedazy.
Z4 | Analiza przypadkow zastosowania sztucznej inteligencji w rzeczywistych sytuacjach |U1, U2, K1
sprzedazowych.
75 Zrozumienie 9dpow1ed21qlno§c1 Wymkajrqcej z cyfryzacji. W4, U4, K3
Wykorzystanie danych klientéw w sposdb etyczny.
Jak faczy¢ tradycyjne metody sprzedazy z nowymi narzedziami cyfrowymi.
Z6 : P : . W2, U3, K4
Budowanie relacji z klientem w dobie cyfryzaciji.
77 Or.110W}e.rlle rzeczyyvlstych przypadkoéw firm, ktore przeszty cyfrowa transformacje w W3, UL, K1
dziedzinie sprzedazy.
Z8 | Praktyczne ¢wiczenia z zakresu wykorzystania technologii w procesie sprzedazy. U2, U3, K4

Metody nauczania stosowane przy poszczegolnych zagadnieniach
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Kod

zag Omowienie metod nauczania

Z1 | Wyktad interaktywny, dyskusja grupowa

Z2 | Wyktad z prezentacja multimedialng, analiza przypadkoéw

Z3 |Praca w grupach, analiza przyktadow zastosowania Al

Z4 | Cwiczenia praktyczne z narzedziami BI i CRM

Z5 | Studium przypadku, debata etyczna

Z6 | Warsztaty, symulacja strategii omnichannel

Z7 | Studium przypadku, burza mézgow

Z8 | Praktyczne warsztaty sprzedazowe, analiza efektywnosci

Wymagania wstepne:

e Podstawowa znajomo$¢ procesow sprzedazy i obstugi klienta.

e Ogolne rozeznanie w narzedziach cyfrowych uzywanych w biznesie (np. CRM, e-
commerce, media spotecznosciowe).

e Che¢ poznania nowoczesnych technologii wspierajacych sprzedaz i gotowos¢ do
pracy z narzedziami analitycznymi.

e Brak wymagan technicznych — szkolenie nie wymaga umiejg¢tnosci programowania
ani zaawansowanej wiedzy IT.

Warunki ukonczenia szkolenia (czyli zdobycia kompetencji/kwalifikacji):
e Test— Sprawdza wiedze (W1-W4) oraz cze¢$ciowo umiejetnosci analityczne (np. U2,
U4).
e Projekt indywidualny — L.aczy analize¢ danych, narzedzia BI, strategi¢ omnichannel
oraz elementy etyki sprzedazy.
Projekt bedzie obejmowat nastepujace elementy:
o Analiza danych sprzedazowych i przygotowanie raportu BI (U1).
Dobor technologii sprzedazowych do scenariusza (U2).
Opracowanie strategii sprzedazowej w modelu omnichannel (U3).
Uwzglednienie aspektéw etycznych w rozwigzaniu (U4, K3).
Opracowanie komunikacji z klientem w wybranym kanale (K4).

0 O O O

Warunkiem ukonczenia szkolenia bedzie uzyskanie co najmniej 60% maksymalnej liczby
punktow, gdzie koncowa ocena sktada si¢ z dwoch elementow: testu wiedzy (50% koncowej
oceny) oraz projektu indywidualnego (50% koncowej oceny

Materialy dydaktyczne, jakie zostana przekazane uczestnikom szkolenia:
Uczestnicy otrzymaja materiaty w formie elektronicznej, w tym prezentacje szkoleniowe,
zestawienie kluczowych poje¢ 1 narzedzi cyfrowej sprzedazy oraz wybrane case studies
ilustrujace zastosowanie nowoczesnych technologii w sprzedazy.

Projekt ,Akademia kompetencji przysztosci” nr FERS.01.05-1P.08-0530/23 wspoHfinansowany przez Unie Europejska z
Europejskiego Funduszu Spotecznego Plus w ramach Programu Fundusze Europejskie dla Rozwoju Spotecznego 2021-
2027

Strona5z 6




Fundusze Europejskie Rzeczpospolita Dofinansowane przez i
dla Rozwoju Spotecznego - Polska Unie Europejska ot

Certyfikacja:

Uczestnicy otrzymaja standardowy certyfikat ukonczenia szkolenia.

**xxxxk informacje nt. dodatkowych certyfikatéw (oprocz standardowego certyfikatu ukoriczenia szkolenia), o ile
ich uzyskanie jest przewidziane programem szkolenia

Autor programu szkolenia:

mgr. inz. Pawel Farfat
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