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Szkolenie: Systemy CRM w zarzadzaniu
procesem sprzedazy.

Numer ustugi 2026/04/10/12176/3478161

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

O 16h

B 27.06.2026 do 28.06.2026

Informacje podstawowe

3 400,00 PLN brutto
3400,00 PLN netto
212,50 PLN brutto/h
212,50 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Szkolenie skierowane jest do:

e 0s6b zainteresowanych rozwojem kompetencji w zakresie
wykorzystania systeméw CRM w organizaciji pracy i procesach
sprzedazowych

Grupa docelowa ustugi ¢ 0s06b pracujacych lub planujgcych prace w srodowisku biurowym,
handlowym lub administracyjnym

e 0s6b chcaeych podniesé swoje kompetencje cyfrowe i organizacyjne

e przedsiebiorcéw oraz oséb prowadzacych dziatalno$¢ gospodarcza

e wszystkich os6b chcacych zdobyé praktyczne umiejetnosci pracy z
systemami CRM

Minimalna liczba uczestnikéw 3
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakonczenia rekrutacji 18-06-2026

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

16

zdalna w czasie rzeczywistym

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

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do wykorzystania systeméw CRM w zarzadzaniu procesem sprzedazy,
w tym do planowania dziatan handlowych, monitorowania postepéw sprzedazy, analizy danych oraz optymalizacji
dziatan sprzedazowych. Uczestnik po szkoleniu potrafi zarzgdza¢ lejkiem sprzedazy, analizowaé wyniki sprzedazowe,
wykorzystywac funkcje systeméw CRM do organizacji pracy oraz wspiera¢ proces podejmowania decyzji
sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik wyjasnia role systeméw CRM
w zarzadzaniu procesem sprzedazy.

Uczestnik zarzadza procesem
sprzedazy w systemie CRM.

Uczestnik analizuje lejek sprzedazy.

Uczestnik planuje i monitoruje dziatania
handlowe w CRM.

Uczestnik wykorzystuje dane klientéw w
procesie sprzedazy.

Uczestnik stosuje automatyzacje
proceséw sprzedazowych w CRM.

Uczestnik analizuje wyniki sprzedazy na
podstawie raportéw CRM.

Uczestnik wspoétpracuje w zespole przy
wykorzystaniu CRM.

Uczestnik stosuje dobre praktyki
zarzadzania danymi i procesem
sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik opisuje funkcje CRM oraz ich
znaczenie w organizacji procesu
sprzedazy.

Uczestnik tworzy i konfiguruje pipeline
sprzedazy oraz przypisuje etapy
sprzedazy.

Uczestnik identyfikuje etapy sprzedazy
oraz analizuje konwersje pomiedzy
etapami.

Uczestnik tworzy zadania,
harmonogramy oraz monitoruje
realizacje dziatan

Uczestnik segmentuje klientéw oraz
wykorzystuje dane do planowania
dziatan.

Uczestnik konfiguruje podstawowe
workflow i automatyzacje dziatan.

Uczestnik generuje raport i interpretuje
podstawowe wskazniki sprzedazy.

Uczestnik przypisuje zadania i zarzadza
dostepem do danych.

Uczestnik wskazuje zasady
poprawnego prowadzenia danych i
procesu sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



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 sig?

TAK

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 walidacji?

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 walidacji?

TAK

Program

1. CRM jako narzedzie zarzadzania sprzedaza

e ¢ rola CRM w organizacji sprzedazy
¢ funkcje systeméw CRM
¢ struktura procesu sprzedazy
» wskazniki efektywnosci (KPI)

2. Pipeline i zarzadzanie lejkiem sprzedazy

e ¢ budowa pipeline sprzedazowego
e etapy procesu sprzedazy
e zarzadzanie szansami sprzedazowymi
¢ analiza konwersji
« identyfikacja waskich gardet
Cwiczenia:
e o tworzenie pipeline
e analiza lejka

3. Zarzadzanie dziataniami handlowymi

e ¢ planowanie dziatan sprzedazowych
e harmonogram kontaktéw
¢ kontrola realizacji zadan
e zarzadzanie aktywnosciami handlowymi

Cwiczenia:
e ¢ planowanie dziatan w CRM
4. Zaawansowana praca na danych klientéw

e e segmentacja klientow
« filtrowanie i wyszukiwanie danych
¢ analiza bazy klientéw
¢ jakos¢ danych i ich utrzymanie

Cwiczenia:

e o segmentacja klientéw



5. Automatyzacja procesow sprzedazowych

e o workflow sprzedazowy
e automatyczne przypomnienia
¢ automatyzacja dziatan handlowych
e optymalizacja proceséw

Cwiczenia:
e o konfiguracja automatyzacji
6. Raportowanie i analiza sprzedazy

e e raporty CRM
e analiza wynikéw sprzedazy
e podstawowe wskazniki sprzedazy

7. Wspotpraca zespotowa i dobre praktyki

e o zarzadzanie zespotem w CRM
e przypisywanie klientéw i zadan
e kontrola procesu sprzedazy
e dobre praktyki pracy w CRM

WALIDACJA

e o testwiedzy
 zadania praktyczne w systemie CRM
e ocena poprawnosci wykonania zadan

Walidacja w dniu 28.06.2026 w godzinach 14:30-16:00.

ROZDZIELNOSC 0SOBOWA WALIDACJI: Rozdzielno$¢ szkolenia od walidacji - rozdzielno$é osobowa. Osoba szkolgca nie ocenia wiedzy i
umiejetnosci swoich kursantow w zakresie, w ktérym nauczata. Konncowa walidacje prowadzi odrebna osoba.

Szkolenie prowadzone w godzinach zegarowych, w formie zaje¢ teoretycznych i praktycznych, tzn. Szkolenie w formie zaje¢ teoretyczno-
praktycznych taczy przekazywanie wiedzy teoretycznej z praktycznym jej zastosowaniem.

Uczestnicy zdobywajg informacje poprzez wyktady i prezentacje, a nastepnie wykorzystujg je w praktyce podczas warsztatéw i ¢wiczen w
ramach kazdego modutu szkolenia, gdzie ten zapis zostat zastosowany.

Zajecia w formie wyktadu, rozmowy na zywo, chatu oraz wspétdzielenie ekranu.

Wynik walidacji przekazywany jest uczestnikowi w dniu jej przeprowadzenia, tj. w ostatnim dniu realizacji ustugi. Certyfikat potwierdzajacy
uzyskanie kompetencji wystawiany i nadawany jest w terminie do 3 dni roboczych od dnia zakoniczenia szkolenia. tgczny przewidywany czas
doreczenia certyfikatu uczestnikowi wynosi od 4 do 7 dni roboczych od dnia zakoriczenia szkolenia, przy czym termin doreczenia uzalezniony
jest od czasu realizacji ustugi przez operatora pocztowego.

Podczas szkolenia przeprowadzone zostang pre-testy oraz post-testy wiedzy, egzamin koricowy.
Szkolenie odbedzie sie poprzez platforme MS Teams.
W ramach szkolenia jest 16 godzin zegarowych, na co sktada sie:

e 7,5 godzin zajec teoretycznych
e 5godzin zajec¢ praktycznych

e 2 godziny przerw

¢ 1,5 godziny walidacja.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 18



Przedmiot / temat
zajec

CRM jako

narzedzie
zarzadzania
sprzedazg -
zajecia
teoretyczne.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspétdzielenie
ekranu. Pre-test

Pipeline i

zarzadzanie
lejkiem
sprzedazy -
zajecia
teoretyczne.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspotdzielenie
ekranu.

Przerwa

Pipeline i

zarzadzanie
lejkiem
sprzedazy -
zajecia
praktyczne.
Zajecia w formie
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu.

Przerwa

Prowadzacy

Anna
Malinowska

Anna
Malinowska

Anna
Malinowska

Anna
Malinowska

Anna
Malinowska

Data realizacji
zajeé

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

09:45

10:00

12:00

Godzina
zakonczenia

09:00

09:45

10:00

12:00

12:30

Liczba godzin

01:00

00:45

00:15

02:00

00:30



Przedmiot / temat
zajet

Zarzadzanie
dziataniami
handlowymi -
zajecia
teoretyczne.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu

Zarzadzanie
dziataniami
handlowymi -
zajecia
praktyczne.
Zajecia w formie
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspotdzielenie
ekranu.

Przerwa

Zaawansowana
praca na danych
klientow - zajecia
teoretyczne.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspotdzielenie
ekranu.

Zaawansowana
praca na danych
klientéw - zajecia
praktyczne.
Zajecia w formie
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu.

Prowadzacy

Anna
Malinowska

Anna
Malinowska

Anna
Malinowska

Anna
Malinowska

Anna
Malinowska

Data realizacji
zajeé

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

28-06-2026

Godzina
rozpoczecia

12:30

13:30

14:30

14:45

08:00

Godzina
zakonczenia

13:30

14:30

14:45

16:00

09:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

01:15

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Automatyzacja

proceséw

sprzedazowych -

zajecia

teoretyczne. Anna
Zajecia w formie Malinowska
wyktadu,

rozmowy na

zywo, chatu oraz
wspétdzielenie

ekranu

28-06-2026 09:00 10:15 01:15

Anna
Przerwa ) 28-06-2026 10:15 10:30 00:15
Malinowska

Automatyzacja
proceséw
sprzedazowych -
zajecia
Anna
praktyczne. . 28-06-2026 10:30 11:30 01:00
o . Malinowska
Zajecia w formie
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu.

Raportowanie i
analiza
sprzedazy -
zajecia
teoretyczne. Anna 28-06-2026 11:30 12:45 01:15
Zajecia w formie Malinowska

wyktadu,

rozmowy na

zywo, chatu oraz

wspotdzielenie

ekranu.

Anna
Przewra Malinowska 28-06-2026 12:45 13:15 00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L, . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wspétpraca
zespotowa i
dobre praktyki - -
zajecia
teoretyczne.
o X Anna
Zajecia w formie . 28-06-2026 13:15 14:15 01:00
Malinowska
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspétdzielenie
ekranu. Post-
test.

Anna
Przerwa Mali K 28-06-2026 14:15 14:30 00:15
alinowska

Walidacja
(14:30-15:30
Obserwacja w
warunkach

symulowanych, - 28-06-2026 14:30 16:00 01:30
15:30-16:00 test

z wynikiem

generowanym

automatycznie)

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3400,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 400,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 212,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 212,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1



1z1

O Anna Malinowska

‘ ' Profesjonalistka z ponad 20-letnim do$wiadczeniem w zarzgdzaniu jakoscia, projektami, ryzykiem i
kryzysem na poziomie korporacyjnym. Absolwentka Politechniki Slaskiej w Gliwicach, specjalizujgca
sie w zarzadzaniu jakoscig i technologia. Przez lata zarzgdzata globalnymi projektami wartymi
miliony euro, kierujgc miedzynarodowymi zespotami. Od 5 lat aktywnie prowadzi szkolenia. Jej pasja
jest coaching, mentoring oraz szkolenia, ktére prowadzi w dynamiczny i praktyczny sposéb,
stawiajac na realne sytuacje, rzeczywiste dane i interakcje. Od ponad 5 lat wdraza w ramach
prowadzonych szkolen tematyke zréwnowazonego rozwoju oraz optymalizacji ekologicznej w
przedsiebiorstwach. Specjalizuje sie w zarzadzaniu zmiang, ryzykiem, kryzysem, rozwigzywaniu
problemoéw, komunikacji, przywodztwie oraz w prowadzeniu proceséw sprzedazy i obstugi
klientdw/kontrahentdw. Przeprowadzita ponad 15 szkolen z tematyki szkolenia, w ktérych
uczestniczyto ponad 100 osdb. W pracy trenerskiej tagczy wiedze ekspercka z doswiadczeniem
praktycznym, wykorzystujgc metode ,on the job training” oraz analize case study. Wierzy, ze
prawdziwy sukces opiera sie na ludziach, ich wartosciach i wzajemnym wsparciu. Dodatkowo
aktywnie promuje zréwnowazony rozwoj i wprowadza zielone kompetencje do swoich szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Opracowania trenera, prezentacja, karty pracy.

Informacje dodatkowe

Stawka ,zw” - ,§ 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnief od podatku od towaréw
i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien” - ustugi ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania zawodowego, finansowane w
co najmniej 70% ze srodkéw publicznych oraz $wiadczenie ustug i dostawe towardw Scisle z tymi ustugami zwigzane;

Warunki techniczne

i0S:i0S 11

Windows: Windows 10 kompilacja 14393

Android: Android OS 5.0

Funkcje sieci Web. Najnowsza wersja przegladarki Safari, Internet Explorer 11, Chrome, Edge lub Firefox

Komputer Mac:MacOS 10.13

Potaczenie internetowe: wymagane jest potgczenie internetowe przewodowe lub bezprzewodowe (3G, 4G, LTE) o nastepujacych parametrach:
- dla transmisji wideo w jakosci HD 720p minimalna przepustowos¢ tacza internetowego wynosi: 1.5Mbps/1.5Mbps (wysytanie/odbieranie).

- dla transmisji wideo w jako$ci FullHD 1080p minimalna przepustowos$¢ tacza internetowego wynosi: 3Mbps/3Mbps (wysytanie/odbieranie).
Okres waznosci linku: Link bedzie wazny w dniach i godzinach wskazanych w harmonogramie ustugi.

Szkolenie odbedzie sie poprzez platforme MS Teams.

Link do szkolenia bedzie dodany do karty 5 dni przed rozpoczeciem szkolenia.



Kontakt

ﬁ E-mail dawidciupek@letowskiconsulting.pl

Telefon (+48) 784 065 941

Dawid Ciupek



