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Al dla zespotéw sprzedazy B2B:
prospecting, mapowanie proceséw (SOP),
analiza lejka sprzedazowego i
przygotowanie do automatyzaciji.
Szkolenie.

Numer ustugi 2026/05/27/45536/3589937

& Ustuga szkoleniowa

[l zdalna w czasie rzeczywistym
& Zajecia grupowe

®© 16:00h

£ 10.12.2026 do 11.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

Ustuga dedykowana dla:

3 936,00 PLN brutto
3200,00 PLN netto
246,00 PLN brutto/h
200,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

- zespotow sprzedazy B2B z jednej organizacji, ktére chcg uporzadkowac

swoj sposob pracy, wykorzystaé Al w prospectingu i analizie sprzedazy
oraz przygotowac wybrany proces do przysztej automatyzacji,

- handlowcéw B2B, SDR, BDR, account manageréw, senior handlowcéw,

sales managerdéw, head of sales, wiascicieli firm B2B, oséb

odpowiedzialnych za prospecting, oséb odpowiedzialnych za obstuge

leaddw, oséb wspierajgcych proces sprzedazy, oséb odpowiedzialnych za
analize lejka sprzedazowego, oséb odpowiedzialnych za rozwéj proceséw

sprzedazowych, oséb wspierajacych przygotowanie ofert, follow-updw i

raportéw,
Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 12
Data zakonczenia rekrutacji 09-12-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do praktycznego wykorzystania Al w prospectingu, badaniu rynku, analizie lejka sprzedazowego,

komunikacji handlowej, pracy z danymi oraz mapowaniu procesu sprzedazy pod przysztg automatyzacje.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

charakteryzuje zastosowania Al w
procesie sprzedazy B2B

wykorzystuje Al do badania rynku i
wskazywania segmentéw klientow

uzasadnia role odpowiedzialnego
uzycia Al w komunikacji z
potencjalnymi klientami

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

wskazuje, jak Al moze wspiera¢
prospecting, badanie rynku, research
firm, komunikacje handlowa i analize
lejka sprzedazowego

wskazuje podstawowe zasady
bezpiecznego i odpowiedzialnego
korzystania z Al w sprzedazy

wskazuje sposoby znajdywania
sygnatéw sprzedazowych

okresla zadania, ktore warto w
przysztosci wesprzeé Al lub
automatyzacjg

wskazuje ryzyka wynikajace z
nieprecyzyjnego opisu procesu przed
automatyzacja

okresla jakos¢ informaciji
wygenerowanych przez Al przed
uzyciem ich w pracy sprzedazowej

zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

1. Szkolenie dedykowane dla:

- zespotow sprzedazy B2B z jednej organizacji, ktére chcg uporzadkowac swoj sposéb pracy, wykorzysta¢ Al w prospectingu i analizie
sprzedazy oraz przygotowac¢ wybrany proces do przysztej automatyzaciji,

- handlowcéw B2B, SDR, BDR, account manageréw, senior handlowcéw, sales managerdw, head of sales, wtascicieli firm B2B, oséb
odpowiedzialnych za prospecting, oséb odpowiedzialnych za obstuge leadéw, oséb wspierajacych proces sprzedazy, oséb
odpowiedzialnych za analize lejka sprzedazowego, oséb odpowiedzialnych za rozwéj proceséw sprzedazowych, oséb wspierajgcych
przygotowanie ofert, follow-updw i raportéw,

2. Warunki realizacji szkolenia: szkolenie realizowane zdalnie w czasie rzeczywistym na platformie zoom, samodzielne stanowiska
komputerowe.

3. Uczestnik powinien: mie¢ podstawowe doswiadczenie w sprzedazy B2B, obstudze leaddw, prospectingu, ofertowaniu lub zarzadzaniu
procesem sprzedazy, rozumie¢ podstawowe pojecia sprzedazowe, takie jak lead, prospect, ICP, follow-up, lejek sprzedazowy, oferta,
szansa sprzedazowa.

4. Walidacja wiedzy i umiejetnosci uczestnikdw: test teoretyczny zamkniety on-line - pytania jednokrotnego wyboru z automatycznym
generowaniem i udostepnianiem wynikdéw.

Ramowy plan ustugi:

Modut 1. Al w sprzedazy B2B: od narzedzi do procesu

e rola Al w pracy zespotu sprzedazy B2B

e rdznica miedzy uzyciem Al do pojedynczych zadan a uzyciem Al w procesie sprzedazy

e zadania handlowe, ktére Al moze przyspieszy¢

¢ przyktady zastosowan Al w prospectingu, ofertowaniu, follow-upach, analizie lejka i raportowaniu
e ograniczenia Al i rola cztowieka w kontroli jako$ci

Cwiczenia

e analiza codziennych zadan zespotu sprzedazy
¢ wskazanie zadan powtarzalnych i czasochtonnych
e pierwsze uzycie Al do analizy zadania sprzedazowego

Modut 2. ICP i kierunek prospectingu

¢ definiowanie profilu idealnego klienta

¢ branze, segmenty, wielkos¢ firm, stanowiska decyzyjne
e problemy klienta i powody zakupu

e kryteria kwalifikacji leadéw

» wykorzystanie Al do doprecyzowania ICP

Cwiczenia

e opis ICP dla oferty firmy
¢ wskazanie segmentow klientéw
e przygotowanie kryteriéw wyszukiwania firm

Modut 3. Badanie rynku z pomoca Al

 badanie rynku B2B z uzyciem Al
e analiza branz, trendéw, problemoéw klientéw i segmentéw



e wykorzystanie ChatGPT, Perplexity, Claude, Gemini, NotebookLM i Google do researchu
¢ weryfikacja informacji i zZrédet
e przenoszenie wnioskow z badania rynku do dziatan sprzedazowych

Cwiczenia

e przygotowanie krétkiego researchu rynku
* wskazanie segmentéw firm do dalszych dziatan
e opracowanie wnioskéw sprzedazowych

Modut 4. Prospecting, leady i research firm

¢ wyszukiwanie firm pasujacych do ICP

e praca z Google, LinkedIn, Apollo, Hunter i innymi zrodtami

e przygotowywanie podsumowan firm

¢ identyfikowanie potencjalnych potrzeb klienta

¢ wyszukiwanie informacji potrzebnych do pierwszego kontaktu
e tworzenie listy firm do dalszej pracy

Cwiczenia

¢ wyszukanie firm pasujgcych do ICP
e przygotowanie przyktadowej listy leadéw
e opracowanie krétkich podsumowan firm

Modut 5. Komunikacja handlowa i follow-upy z pomoca Al

¢ tworzenie wiadomosci sprzedazowych na podstawie researchu
¢ cold mail jako element prospectingu

e LinkedIn jako kanat researchu i kontaktu

¢ follow-upy po braku odpowiedzi

¢ dopasowanie komunikacji do branzy, stanowiska i kontekstu

¢ Al jako narzedzie poprawy jakos$ci wiadomosci

Cwiczenia

e przygotowanie przyktadowej wiadomosci sprzedazowej
e przygotowanie follow-upu

e ocena wiadomosci z pomoca Al

e poprawa tonu, jasno$ci i argumentaciji

Modut 6. Sygnaly sprzedazowe i analiza szans

e czym sg sygnaty sprzedazowe

e jak rozpoznag, ze firma moze by¢ gotowa na kontakt

o przyktady sygnatéw: rekrutacje, nowe projekty, ekspansja, zmiany technologiczne, zmiany decydentéw, aktywnosc¢ rynkowa
¢ wykorzystanie Al do analizy informacji o firmach

¢ taczenie sygnatu sprzedazowego z komunikacjg handlowa

Cwiczenia

e analiza firm pod katem sygnatéw sprzedazowych
e wskazanie powodéw kontaktu
e przygotowanie komunikatu opartego na sygnale

Modut 7. Analiza lejka sprzedazowego

e podstawowe elementy lejka sprzedazowego B2B
¢ etapy procesu sprzedazy

e miejsca utraty leadow i szans sprzedazowych

e opoznienia, braki danych i zadania powtarzalne
¢ wykorzystanie Al do analizy fragmentu lejka

¢ pytania diagnostyczne do analizy procesu

Cwiczenia

e wyboér fragmentu lejka do analizy



¢ wskazanie miejsc, w ktérych zespét traci czas lub dane
e opis probleméw w wybranym etapie procesu

Modut 8. Mapowanie procesu sprzedazowego

e po co mapowac proces przed automatyzacja

e jak opisac kroki procesu

¢ jak wskazac role, decyzje, warianty i wyjatki

¢ jak opisaé dane wejsciowe i dane wyjsciowe

¢ jak wykorzystac¢ Al do zadawania pytan procesowych

¢ jak przygotowac proces do dalszej analizy i automatyzacji

Cwiczenia

e wybor procesu do mapowania, np. prospecting, obstuga leadéw przychodzacych lub przygotowanie ofert
e opis obecnego przebiegu procesu

¢ wskazanie wariantéw i wyjatkéw

e praca z gotowym promptem do mapowania procesu sprzedazowego

Modut 9. SOP konkretnego zadania lub procesu sprzedazowego

e czym jest SOP w sprzedazy

¢ jak opisac¢ zadanie krok po kroku

e jak wskaza¢ warunki wejscia i wyjscia z procesu
¢ jak opisa¢ odpowiedzialnosci

¢ jak wykorzystac¢ Al do doprecyzowania SOP

¢ jak SOP pomaga w przysztej automatyzacji

Cwiczenia

¢ opis konkretnego zadania lub fragmentu procesu

¢ uporzadkowanie krokéw

¢ wskazanie danych potrzebnych do wykonania zadania
* przygotowanie SOP z pomocg Al

Modut 10. Lista zadan do wsparcia Al lub automatyzacja

¢ jak oceni¢, czy zadanie nadaje sie do automatyzaciji

e zadania powtarzalne, reczne, czasochtonne i oparte na danych
e zadania wymagajace decyzji cztowieka

e priorytetyzacja usprawnien

e jak przygotowac proces pod przysztg automatyzacje

e jak unika¢ automatyzowania chaosu

Cwiczenia

e analiza zmapowanego procesu

¢ wskazanie zadan do wsparcia Al

¢ wskazanie zadan do przysztej automatyzacji
e przygotowanie listy priorytetow

Modut 11. Praca z danymi w CSV/Excel jezykiem naturalnym

¢ organizacja danych sprzedazowych

¢ przyktadowa struktura pliku CSV do pracy z leadami

¢ porzadkowanie danych

e segmentacja firm

e analiza listy leadéw

e wykorzystanie Al do pracy z arkuszami

e praca bez zaawansowanych formut, makr, Power Query, VBA i programowania

Cwiczenia

¢ stworzenie przyktadowej struktury pliku CSV
¢ porzadkowanie danych sprzedazowych
e analiza danych z uzyciem polecen w jezyku naturalnym



Modut 12. Bezpieczne i odpowiedzialne wykorzystanie Al w procesie sprzedazy

¢ weryfikacja informacji generowanych przez Al

e kontrola jakosci tresci przed uzyciem w komunikacji

e ostroznos¢ przy pracy z danymi kontaktowymi
¢ unikanie wprowadzania poufnych informacji do narzedzi Al
e odpowiedzialne uzycie Al przy researchu, komunikacji i analizie procesu sprzedazy

¢ rola cztowieka w podejmowaniu decyzji sprzedazowych

Cwiczenia

¢ analiza przyktadéw bezpiecznego i ryzykownego uzycia Al

e opracowanie zasad pracy z Al dla zespotu sprzedazy

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

B A v

sprzedazy
B2B: od
narzedzi do
procesu.
Rozmowa na
zywo,chat,ws

Zajecia

poétdzielenie
ekranu,éwicze
nia.

(2215 J(o

kierunek
prospectingu.
Rozmowa na
zywo,chat,ws
potdzielenie
ekranu,éwicze

Zajecia

nia.

Badanie

rynku z

pomoca Al.

Rozmowa na -

. Zajecia
zywo,chat,ws
poétdzielenie
ekranu,éwicze

nia.

Przerwa

o B

Prowadzacy

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

Data realizacji
zajeé

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:45

10:15

12:00

Godzina
zakonczenia

08:45

10:15

12:00

13:00

Liczba godzin

00:45

01:30

01:45

01:00



Przedmiot /
temat

Prospecting,
leady i
research firm.
Rozmowa na
zywo,chat,ws
potdzielenie
ekranu,éwicze
nia.

Komunikacja
handlowa i
follow-upy z
pomoca Al.
Rozmowa na
zywo,chat,ws
poétdzielenie
ekranu,éwicze
nia.

Sygnaty

sprzedazowe i
analiza szans.
Rozmowa na
zywo,chat,ws
potdzielenie
ekranu,éwicze
nia.

Analiza
lejka
sprzedazowe
go. Rozmowa
na
zywo,chat,ws
poétdzielenie
ekranu,éwicze
nia.

Mapowanie
procesu
sprzedazowe
go. Rozmowa
na
zywo,chat,ws
poétdzielenie
ekranu,éwicze
nia.

@B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

Data realizacji
zajeé

10-12-2026

10-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

Godzina
rozpoczecia

13:00

15:00

08:00

08:45

10:15

12:00

Godzina
zakonczenia

15:00

16:00

08:45

10:15

12:00

13:00

Liczba godzin

02:00

01:00

00:45

01:30

01:45

01:00



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

B S0

konkretnego

zadania lub

procesu

sprzedazowe

go. Rozmowa Zajecia
na

zywo,chat,ws

potdzielenie
ekranu,éwicze

nia.

Lista

zadan do

wsparcia Al

lub

automatyzac;j

3. Rozmowa Zajecia
na

zywo,chat,ws

poétdzielenie
ekranu,éwicze

nia.

8 Praca

z danymi w
CSV/Excel
jezykiem
naturalnym.
Rozmowa na
zywo,chat,ws
poétdzielenie
ekranu,éwicze
nia.

Zajecia

Bezpieczne i
odpowiedzial
ne
wykorzystanie
Al w procesie
sprzedazy.
Rozmowa na
zywo,chat,ws
potdzielenie
ekranu,éwicze

Zajecia

nia.

- Walidacja

Podsumowanie

Prowadzacy

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

tukasz
Buryan

Data realizacji
zajeé

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:00

14:45

15:35

15:50

Godzina
zakonczenia

14:00

14:45

15:35

15:50

16:00

Liczba godzin

01:00

00:45

00:50

00:15

00:10



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zajeé 13:50
w tym suma godzin walidacji 00:10
w tym suma przerw 02:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:30
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 zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.
.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 936,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 246,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O tukasz Buryan

‘ ' Konsultant Al i automatyzacji z podejsciem sprzedazowym. Specjalizuje sie w praktycznym
wykorzystaniu Al w sprzedazy B2B, prospectingu, researchu, komunikacji handlowej i automatyzacji
pracy zespotéw sprzedazy. Tworzy praktyczne systemy, ktére majg przetozenie na generowanie
przychoddw oraz redukcje recznej pracy handlowcow. Jest autorem ponad 50 automatyzacji
obejmujacych m.in. n8n, pipeline’y agentowe, integracje, scrapery, GPT Codex i Claude Code. Napisat
ponad 10 000 promptow i na biezaco $ledzi trendy Al, przektadajac je na praktyczne wdrozenia
biznesowe. W szkoleniu tgczy perspektywe sprzedazy, narzedzi Al, pracy z danymi, mapowania
proceséw i praktycznego przygotowania firmy do przysztych automatyzaciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e lista narzedzi do prospectingu, researchu, analizy danych i komunikacji sprzedazowej,
e szablony promptéw do pracy handlowca B2B,

e checklista cold maila,

¢ checklista follow-upu,

¢ schemat definiowania ICR,

e schemat researchu firmy,

¢ schemat analizy sygnatéw sprzedazowych,

¢ przyktadowa struktura pliku CSV do pracy z leadami,

e mini-instrukcja porzadkowania danych w Excel/CSV za pomoca jezyka naturalnego,

e lista dobrych praktyk bezpiecznego uzycia Al i danych kontaktowych.

Warunki uczestnictwa

1. Udziat w ustudze nie wymaga spetnienia zadnych dodatkowych warunkéw.
2. W przypadku wystepowania szczegolnych potrzeb zwigzanych z zapewnieniem dostepnosci do ustugi rozwojowej zapraszamy do
kontaktu.

Informacje dodatkowe

1. 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.

2. Po zakonczonym szkoleniu uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o ukorficzeniu szkolenia.

3. Ustuga szkoleniowa (nie dotyczy doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z
podatku VAT lub 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 tacze internetowe o predkosci 1,5 Mbps. Link dostepowy przesytany uczestnikom na minimum dwa dni przed rozpoczeciem
szkolenia. Wazno$¢ linku obejmuje czas ustugi.

Narzedzia wymagane



e komputer,
¢ konto Google lub aktywna poczta e-mail umozliwiajgca logowanie sie do réznych narzedzi.

Kontakt

O

ﬁ E-mail martyna.wojsik@flow-szkolenia24.pl
Telefon (+48) 512 093 957

MARTYNA WOJSIK



