Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie - Efektywny konsultant ERP - od 4 305,00 PLN brutto

diagnozy do wdrozenia (Kwalifikacje) 3 500,00 PLN netto
239,17 PLN brutto/h

194,44 PLN netto/h
213,44 PLN cena rynkowa @

) Trustwise  Numer ustugi 2026/03/29/41507/3445274

Trustwise Sp. z . 0. © Katowice / stacjonarna

Kk ok k ok 49/5 @ Ustuga szkoleniowa
2 904 oceny ®© 18h
59 10.08.2026 do 11.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Szkolenie jest skierowane do konsultantow wdrozeniowych pracujacych
przy systemach ERP — zaréwno tych z doswiadczeniem projektowym, jak
i 0s6b rozwijajgcych sie w tej roli, ktére chcag uporzagdkowac swoje
podejscie do pracy z klientem. Obejmuje specjalistéw taczacych
. kompetencje biznesowe i technologiczne, odpowiedzialnych za analize
Grupa docelowa ustugi . o . L.
potrzeb, prowadzenie wdrozer oraz kontakt z klientem na réznych
etapach projektu. Program bedzie szczegoélnie wartosciowy dla osdéb,
ktére chcg wzmocnié swoje umiejetnosci doradcze, sprzedazowe i
komunikacyjne, a takze lepiej wykorzystywaé narzedzia cyfrowe i

automatyzacje w codziennej pracy.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
¥ P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do samodzielnego zaplanowania i prowadzenia wdrozen ERP - od diagnozy procesow i potrzeb
klienta, przez przygotowanie oferty i zamykanie sprzedazy, po realizacje projektu. Przygotowuje do roli doradcy



biznesowego, identyfikacji automatyzacji, zarzagdzania zmiang i zakresem oraz wykorzystywania narzedzi cyfrowych i Al

w pracy konsultanta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

W1. Charakteryzuje proces wdrozenia
ERP oraz role konsultanta na
poszczegdlnych etapach

W2. Objasnia metody diagnozy
procesow i potrzeb biznesowych klienta

W3. Charakteryzuje mozliwosci
wykorzystania narzedzi cyfrowych i
automatyzacji w projektach ERP

U1. Stosuje techniki diagnozy proceséw
i potrzeb klienta z wykorzystaniem
narzedzi cyfrowych

U2. Stosuje podejscie doradcze w
prezentowaniu oferty i prowadzeniu
rozmowy sprzedazowej

Kryteria weryfikacji

omawia etapy wdrozenia ERP

podaje zadania konsultanta na kazdym
etapie

objasnia zaleznosci miedzy analiza,
sprzedazg i wdrozeniem

omawia sposoby mapowania proceséw

podaje przyktady identyfikacji potrzeb i
problemoéw

charakteryzuje réznice miedzy potrzeba
a wymaganiem

omawia przyktady zastosowania Al i
narzedzi cyfrowych

podaje obszary mozliwe do
automatyzacji

objasnia role integracji i danych w ERP

stosuje pytania diagnostyczne w
analizie potrzeb

opracowuje mape procesu (np. BPMN,
Miro)

wykorzystuje dane lub narzedzia
cyfrowe do analizy

prezentuje oferte w oparciu o potrzeby
klienta

stosuje argumentacje wartosci
biznesowej

reaguje na obiekcje i prowadzi do
decyzji

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Wywiad ustrukturyzowany

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad swobodny

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Wywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

wykorzystuje narzedzia do zarzadzania
zadaniami/projektem

U3. Stosuje narzedzia cyfrowe w . L
. . .. . opracowuje dokumentacje i raporty w
zarzadzaniu projektem wdrozeniowym i . .
o formie cyfrowej
komunikac;ji z klientem
stosuje narzedzia online w komunikaciji

i wspotpracy

uwzglednia cele biznesowe klienta w

rekomendacjach
K1. Stosuje odpowiedzialne podejscie komunikuje realny zakres i mozliwosci
doradcze w pracy z klientem wdrozenia
respektuje zasady etyki i
transparentnosci

dostosowuje spos6b komunikacji do
odbiorcy

KS2. Stosuje zasady efektywnej

o . - prowadzi rozmowy w sposéb
komunikacji i budowania relacji z

. . . uporzadkowany i rzeczowy
interesariuszami

reaguje adekwatnie na trudne sytuacje
komunikacyjne

wykorzystuje narzedzia cyfrowe do
organizacji pracy

K3. Stosuje podejscie rozwojowe i dba o jakos¢ i bezpieczenstwo pracy z
cyfrowe w pracy wiasnej danymi

rozwija kompetencje w obszarze
technologii i ERP

Kwalifikacje

Kwalifikacje niewlaczone do ZSK

Uznane kwalifikacje

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej

branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/

sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

TAK



Informacje

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidaciji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepiséw prawa

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Trustwise Sp. z 0. 0.

Nazwa Podmiotu certyfikujagcego Trustwise Sp. z 0. o.

Program

Szkolenie jest skierowane do konsultantéw wdrozeniowych pracujacych przy systemach ERP — zaréwno tych z doswiadczeniem
projektowym, jak i 0s6b rozwijajacych sie w tej roli, ktére chcg uporzadkowaé swoje podejscie do pracy z klientem. Obejmuje specjalistow
taczacych kompetencje biznesowe i technologiczne, odpowiedzialnych za analize potrzeb, prowadzenie wdrozen oraz kontakt z klientem
na réznych etapach projektu. Program bedzie szczegdlnie warto$ciowy dla oséb, ktére chcg wzmocnié¢ swoje umiejetnosci doradcze,
sprzedazowe i komunikacyjne, a takze lepiej wykorzystywaé narzedzia cyfrowe i automatyzacje w codziennej pracy. Nie jest wymagana
wczesniejsza wiedza i umiejetnosci z zakresu szkolenia.

Z uwagi na charakter szkolenia nie wymaga ono szczegdlnych warunkéw lokalowych i organizacyjnych. Dla efektywnego
przeprowadzenia szkolenia wystarczajgca bedzie wyodrebniona sala szkoleniowa, najlepiej z dostepem do $wiatta dziennego,
wyposazona opcjonalnie w tablice suchoscieralng lub tablice flipchart oraz ekran, na ktérym, za posrednictwem rzutnika, beda
wyswietlane najwazniejsze tresci szkolenia i pokazywane zagadnienia. Kazdy z uczestnikdw powinien mie¢ zapewnione miejsce, przy
ktérym bedzie mégt wykonywac ¢éwiczenia lub notowa¢ prezentowane na w czasie szkolenia tresci.

Warunkiem zrealizowania zaktadanych celéw edukacyjnych, w tym nabycia cyfrowych kompetenciji, jest aktywny udziat uczestnikéw we
wszystkich zadaniach i ¢wiczeniach zespotowych, aktywne stuchanie i analiza przypadkéw omawianych podczas zaje¢ w celu
zrozumienia i trwatego przyswojenia tresci oraz nabycia zaktadanej wiedzy, umiejetnosci i kompetenc;ji, w tym kompetencji spotecznych.

Zajecia w duzej mierze beda realizowane metodami aktywnymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci i kompetencji. Cze$¢ teoretyczna szkolenia to 30% catego
szkolenia, czes¢ praktyczna 70%.

Szkolenie bedzie realizowane wedtug ponizszego programu:
1: Rola konsultanta wdrozeniowego jako doradcy biznesowego

e ¢ Roéznica miedzy wdrozeniowcem a sprzedawca i analitykiem
* Podejscie doradcze (consultative selling) w projektach ERP
e Odpowiedzialno$¢ za wynik biznesowy klienta
¢ Budowanie autorytetu eksperta
* Wykorzystanie narzedzi Al do przygotowania sie do spotkan (research klienta, branzy)
* Praca z dokumentacjg cyfrowg i standardami (repozytoria, wersjonowanie)

2: Budowanie relacji z klientem B2B

e o Pierwsze spotkanie — jak budowac zaufanie
e Komunikacja z réznymi interesariuszami (zarzad, operacyjni, IT)
¢ Techniki aktywnego stuchania i zadawania pytan
e Zarzadzanie trudnymi rozmowami i oczekiwaniami
* Prowadzenie spotkan online (narzedzia typu Teams/Zoom — dobre praktyki)
¢ Wykorzystanie CRM do zarzadzania relacjag z klientem
¢ Notowanie i podsumowania spotkan z uzyciem narzedzi Al

3: Diagnoza proceséw w organizacji klienta

e o |dentyfikacja kluczowych proceséw biznesowych
e Mapowanie proceséw (AS-IS)
* Wykrywanie waskich gardet i nieefektywnosci
e Rozrdznienie problemdéw systemowych vs organizacyjnych



* Narzedzia cyfrowe do mapowania proceséw (np. BPMN, Miro, Visio)
* Dokumentowanie proceséw w formie cyfrowej (diagramy, workflowy)
* Wykorzystanie screen recording / walkthrough do analizy proceséw

4: Diagnoza potrzeb i celéw biznesowych klienta

e o Przektadanie probleméw na potrzeby systemowe
e Okreslanie celéw wdrozenia (KPI, ROI)
 Priorytetyzacja wymagan
¢ Unikanie ,zbierania zyczen” zamiast realnych potrzeb
e Tworzenie i analiza ankiet cyfrowych (Forms, Typeform)
e Wykorzystanie danych z systeméw klienta (raporty, eksporty)
¢ Al jako wsparcie w analizie wymagan i ich strukturyzaciji

5: Weryfikacja potencjatu do automatyzacji proceséw

e o |dentyfikacja obszaréw do automatyzacji w ERP
¢ Ocena optacalnos$ci automatyzacji (koszt vs wartosc)
e Quick wins vs zmiany strategiczne
¢ Ryzyka nadmiernej automatyzac;ji

¢ Podstawy narzedzi automatyzacyjnych (RPA, workflow, low-code/no-code)

« Identyfikacja integracji systemowych (API, wymiana danych)
e Tworzenie prostych prototypéw automatyzacji

6: Budowanie i prezentowanie oferty wdrozeniowej

e o Struktura oferty ERP (zakres, etapy, wycena)
¢ Dopasowanie jezyka do odbiorcy biznesowego
e Prezentowanie warto$ci zamiast funkc;ji
¢ Typowe btedy w ofertach wdrozeniowych
¢ Tworzenie ofert i prezentacji (PowerPoint, Canva, narzedzia Al)
¢ Wykorzystanie demo systemu ERP jako narzedzia sprzedazowego
e Personalizacja oferty przy uzyciu danych i szablonéw

7: Zamykanie sprzedazy i kontraktowanie projektu

e ¢ Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych
¢ Praca z obiekcjami klienta
¢ Negocjacje zakresu i ceny
¢ Finalizacja decyzji i podpisanie umowy
e Zarzadzanie pipeline sprzedazy w CRM
¢ Elektroniczne podpisywanie uméw i obieg dokumentéw
 Analiza danych sprzedazowych (forecast, skutecznos¢)

8: Prowadzenie procesu wdrozenia ERP

e« Fazy projektu wdrozeniowego (analiza, konfiguracja, testy, start)
¢ Rola konsultanta na kazdym etapie
e Zarzadzanie komunikacja i oczekiwaniami klienta
 Kontrola zakresu (scope management)

» Narzedzia do zarzadzania projektami (Jira, Asana, ClickUp itp.)
¢ Praca w srodowisku wspoétdzielonym (dokumenty online, taski)

9: Zarzadzanie zmiang i adopcja systemu

e o Opdruzytkownikdw — przyczyny i sposoby radzenia sobie
e Wspieranie klienta w zmianie organizacyjnej
e Szkolenia uzytkownikéw korcowych
e Mierzenie sukcesu wdrozenia

10: Zarzadzanie dodatkowymi pracami i wyceng ustug

e o Rozréznienie zakresu projektu vs dodatkowe konsultacje
¢ Jak komunikowa¢ konieczno$¢ dodatkowych prac
e Modele rozliczer (fixed price, time & material)



¢ Ochrona rentownosci projektu
¢ Kalkulatory i narzedzia do wyceny projektéw
e Automatyzacja raportowania prac dodatkowych

Szkolenie konczy sie mozliwoscig uzyskania kwalifikacji nadawanej przez Trustwise Sp. z 0. 0., firme uznang w wielu branzach i
rekomendowang przez pracodawcéw sektora ustug. Dokument potwierdzajacy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w
wielu branzach i sektorach gospodarki a certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektoréw lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcédw danej branzy/sektordw.

Walidacja i certyfikacja:

Warunkiem uzyskania kwalifikacji jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz przejscie przez proces walidacji. W ramach realizacji
ustugi edukacyjnej zostaty wprowadzone rozwigzania gwarantujace wyrazne oddzielenie procesu ksztatcenia i szkolenia od procesu
walidacji. Oznacza to, ze osoba prowadzaca szkolenie nie bierze udziatu w ocenie ani weryfikacji efektéw uczenia sie
uczestnikow.Pozytywny wynik walidacji skutkuje wydaniem certyfikatu potwierdzajgcego zdobycie kwalifikacji. Walidacja jest ustalana
indywidualnie z Uczestnikiem ustugi i odbedzie sie w okresie od 1 do 5 dni od realizacji ustugi.Termin walidacji dostepny bedzie u osoby
nadzorujacej ustuge po stronie Dostawcy Ustug.

Certyfikacja polega na formalnym potwierdzeniu spetnienia wymagan oraz poprawnosci przeprowadzenia procesu walidacji. Decyzje
certyfikacyjng podejmuje osoba upowazniona przez instytucje, nieuczestniczaca w szkoleniu ani walidacji, na podstawie kompletnej
dokumentacji walidacyjnej. Certyfikat wydawany jest wylacznie po uzyskaniu pozytywnego wyniku walidacji.

Instytucja stosuje procedury zapewniajace bezstronno$¢, w tym rozdziat rél szkoleniowych, walidacyjnych i certyfikacyjnych oraz
mechanizmy zapobiegania konfliktowi intereséw. Uczestnikom przystuguje mozliwos¢ ztozenia odwotania od wyniku walidacji zgodnie z
obowigzujgcymi procedurami.

Na szkolenie sktada sie 18 godzin lekcyjnych, powiekszonych o przerwy uwzglednione w harmonogramie szkolenia. 1 godzina lekcyjna
szkolenia to 45 minut.Liczba godzin teoretycznych: 4 godzin lekcyjnych; Liczba godzin praktycznych: 14 godzin lekcyjnych. Czas
walidaciji nie jest wliczany w liczbe godzin szkolenia.

Zapewnienie dostepnosci: Zapewniamy réwny dostep do ustugi dla wszystkich uczestnikéw. Na prosbe uczestnika uzgadniamy
réwnowazne formy materiatéw i walidacji efektéw (np. zastosowanie wiekszej czcionki, wydtuzenie czasu ekspozycji informacji lub
wykorzystanie innych form przedstawienia danych, ktére umozliwiajg lepsze ich zrozumienie i dostepnosc¢) bez obnizania kryteriéw i
progéw zaliczenia.

Przy dofinansowaniu w wysokosci co najmniej 70% szkolenie moze zosta¢ zwolnione z podatku VAT (na podstawie §3 ust.1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania
tych zwolnien (Dz.U. z 2015 ., poz.736)). W przypadku braku otrzymania dofinansowania w zaktadanej wysokosci, cena zostanie
powiekszona o podatek VAT 23%.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 17

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L . , . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Rola

konsultanta

wdrozeniowego Mateusz Olejnik 10-08-2026 08:00 08:45 00:45
jako doradcy

biznesowego

Budowanie

relacji z klientem Mateusz Olejnik 10-08-2026 08:45 09:30 00:45
B2B

Przerwa Mateusz Olejnik 10-08-2026 09:30 09:40 00:10



Przedmiot / temat
zajec

Diagnoza

proceséw w
organizacji
klienta

Przerwa

Diagnoza

potrzeb i celow
biznesowych
klienta

Przerwa

Weryfikacja
potencjatu do
automatyzac;ji
proceséw

Budowanie

i prezentowanie
oferty
wdrozeniowej

Zamykanie
sprzedazy i
kontraktowanie
projektu

Przerwa

Prowadzenie
procesu
wdrozenia ERP

Przerwa

Zarzadzanie
zmiang i adopcja
systemu

Przerwa

Prowadzacy

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Mateusz Olejnik

Data realizacji
zajeé

10-08-2026

10-08-2026

10-08-2026

10-08-2026

10-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:40

11:25

11:35

12:50

13:10

08:00

08:45

09:30

09:40

11:25

11:35

12:50

Godzina
zakonczenia

11:25

11:35

12:50

13:10

15:25

08:45

09:30

09:40

11:25

11:35

12:50

13:10

Liczba godzin

01:45

00:10

01:15

00:20

02:15

00:45

00:45

00:10

01:45

00:10

01:15

00:20



Przedmiot / temat
zajec

Zarzadzanie
dodatkowymi
pracami i wycena
ustug

Walidacja

(test teoretyczny
z wynikiem
generowanym
automatycznie,
analiza dowodéw
i deklaraciji,
wywiad
ustrukturyzowan
y i swobodny)

Cennik

Data realizacji Godzina
Prowadzacy L, .
zajeé rozpoczecia
Mateusz Olejnik 11-08-2026 13:10
- 11-08-2026 15:25

Godzina
zakonczenia

15:25

15:40

Liczba godzin

02:15

00:15

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 305,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 239,17 PLN
Koszt osobogodziny netto 194,44 PLN
W tym koszt walidacji brutto 184,50 PLN
W tym koszt walidacji netto 150,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 184,50 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 150,00 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Mateusz Olejnik

‘ ' Jego specjalizacja to zarzgdzanie, zarzagdzanie strategiczne, efektywnos$¢ osobista i zespotowa,
komunikacja wewnetrzna i zewnetrzna, optymalizacja dziatania, Lean Management, sprzedaz i
marketing, umiejetnosci cyfrowe i zielone kompetencje. Posiada ponad 15-sto letnie doswiadczenie
zawodowe w obszarze strategicznego doradztwa biznesowego, sprzedazy i marketingu,
zarzadzania projektami, projektéw optymalizacyjnych i Lean Management. Doswiadczony w wielu
branzach takich jak produkcja, finanse i bankowosé¢, ustugi, handel tradycyjny i nowoczesny, FMCG,
branza IT i nowych technologii, administracja publiczna. Certyfikowany menedzer projektow.
Posiada ponad 15 lat doswiadczenia w prowadzeniu szkolen i doradztwa dla firm w obszarze
zarzadzania, zarzadzania projektami, optymalizacji pracy i proceséw, marketingu (w tym marketingu
spotecznosciowego) i sprzedazy. Aktywny promotor rozwigzan cyfrowych i rozwigzan
proekologicznych. Ponad 10000 godzin warsztatéw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Notes, dtugopis, e-podrecznik.

Informacje dodatkowe

Walidacja jest ustalana indywidualnie z Uczestnikiem ustugi i odbedzie si¢ w okresie od 1 do 5 dni od realizacji ustugi.Termin walidacji dostepny
bedzie u osoby nadzorujacej ustuge po stronie Dostawcy Ustug.

Adres

ul. Sottysia 119
40-750 Katowice

woj. $laskie

Informacja o dostepnosci:

W przypadku checi zgtoszenia uwag i sugestii dotyczacych warunkéw lokalowych miejsca, w ktérym odbywa sie
szkolenie, zwigzanych z zapewnieniem dostepnosci do udziatu w ustudze, prosimy o kontakt z koordynatorem projektu:
Jakub Walczak, jakub.walczak@trustwise.com.pl, (+48) 22 398 79 45

Kontakt

ﬁ E-mail jakub.walczak@trustwise.com.pl

Telefon (+48) 223 987 945

Jakub Walczak



