Mozliwos$¢ dofinansowania

Insurance Pro 4.0

4 320,00 PLN brutto

4 320,00 PLN netto

ﬁ Numer ustugi 2026/05/05/195455/3539237
120,00 PLN brutto/h

</

DOMINIK DORAWA

& Ustuga szkoleniowa
UBEZPIECZA

120,00 PLN netto/h
284,58 PLN cena rynkowa @

mieszana (zdalna potgczona z ustugg zdalng w czasie

Brak ocen dla tego dostawcy .
rzeczywistym)

{8 Zajecia grupowe
© 36:00h
£ 15.06.2026 do 15.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

- Osoby fizyczne wchodzace do zawodu: poczatkujgcy agenci (0-12
miesiecy doswiadczenia), studenci kierunkdw ekonomicznych oraz osoby
przebranzawiajace sie.

- MSP i multiagencje: lokalne agencje ubezpieczeniowe i biura doradcze
potrzebujace standaryzowanego wdrozenia pracownikéw.

- Pracownicy call center i dziatéw sprzedazy: osoby chcgce uzupetni¢
kwalifikacje o compliance i sprzedaz ubezpieczen.

- Brokerzy i przedsiebiorcy: podmioty rozwijajgce oferte o produkty
ubezpieczeniowe w modelu zdalnym.

10

20

14-06-2026

mieszana (zdalna potgczona z ustugg zdalng w czasie rzeczywistym)

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



« Zwiekszenie kompetencji w zakresie analizy potrzeb klienta i doboru produktow ubezpieczeniowych.

+ Przygotowanie do prowadzenia rozméw sprzedazowych i obstugi posprzedazowej zgodnie z regulacjami
IDD/KYC/AML/RODO.

+ Nabycie umiejetnosci modelowania proceséw w BPMN 2.0 oraz uruchamiania automatyzacji workflow typu low-code
(CAPB) wspierajgcych prace agenta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wyjasnia podstawowe pojecia i ramy
prawne (IDD, KYC/AML, RODO)

Prowadzi rozmowe potrzeb klienta i
dokumentuje wyniki.

Dobiera wariant produktu do profilu
ryzyka i uzasadnia wybor.

Prowadzi rozmowe sprzedazows i radzi
sobie z obiekcjami

Obstuguje proces posprzedazowy
wedtug checklisty.

Modeluje prosty proces sprzedazowo-

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie identyfikuje
obowiazki informacyjne agenta i zasady
retencji danych.

Formularz potrzeb jest wypetniony
kompletnie i zgodnie ze stanem
faktycznym klienta

Wybrany produkt (majatkowy/zycie)
odpowiada zdiagnozowanym
potrzebom i wytgczeniom w OWU.

Uczestnik stosuje strukture rozmowy i
techniki domykania sprzedazy.

Uczestnik poprawnie wykonuje kroki
onboardingu polisy i obstugi wznowien.

Schemat procesu jest logiczny i
wykorzystuje poprawne symbole notacji

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

osprzedazo BPMN 2.0.
posprzedazowy w BPMN.

Prototyp automatycznie przypisuje

- . - Test teoretyczny z wynikiem
zadanie i wysyta powiadomienie o yezny z Wy

Tworzy podstawowy workflow CAPB .
generowanym automatycznie

nowym leadzie

Kwalifikacje

Kompetencje
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 sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, 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

- Modut 1: Branza i compliance dla poczatkujacych (4 h e-learning + 2 h live) — rynek, IDD, KYC, AML i RODO w praktyce.

- Modut 2: Analiza potrzeb i dobér produktu (6 h e-learning + 2 h live) — profil ryzyka, wywiad potrzeb, OWU, cross i up-selling.

- Modut 3: Rozmowa sprzedazowa i negocjacje start (6 h e-learning + 4 h live) — struktura rozmowy, obiekcje i etyka.

- Modut 4: Posprzedaz i retencja (4 h e-learning + 2 h live) — onboarding polisy, ptatnosci, reklamacje i planowanie przypomnien.

- Modut 5: BPMN 2.0 dla poczatkujacych (2 h e-learning + 1 h live) — notacja i modelowanie proceséw sprzedazowych.

- Modut 6: CAPB - workflow low-code na start (2 h e-learning + 1 h live) — tworzenie formularzy leadéw i automatycznych powiadomien.

Spotkania na zywo online z trenerem zaplanowano na dni 22.06.2026r., 29.06.2026r., 06.07.2026r., 13.07.2026r.Przed spotkaniami na

Zywo, uczestnicy realizujg czes¢ asynchroniczna na platformie, ktéra obejmuje moduty e-learningowe, samodzielng prace projektowa oraz
walidacjg koncowa.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- L, . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia

Sesja
live Modut 1:
Branzai
compliance
dla L Dominik
. Zajecia 22-06-2026 09:30 11:00 01:30
poczatkujacyc Dorawa
h-rynek, IDD,
KYC, AML i
RODO w

praktyce

2215 & Przerwa - 22-06-2026 11:00 11:15 00:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

D sesie

live Modut 2:

Analiza

potrzeb i

dobér

produktu— Zajecia
profil ryzyka,

wywiad

potrzeb, OWU,

cross i up-

selling

- Przerwa

@D sesic

live Modut 2:

Analiza

potrzeb i

dobér

produktu— Zajecia
profil ryzyka,

wywiad

potrzeb, OWU,

cross i up-

selling

@D sesic

live Modut 3:

Rozmowa

sprzedazowai
negocjacje— Zajecia
struktura

rozmowy,

obiekcje i

etyka

- Przerwa

@D Sesis

live Modut 3:

Rozmowa

sprzedazowa i
negocjacje— Zajecia
struktura

rozmowy,

obiekcje i

etyka

Prowadzacy

Dominik
Dorawa

Dominik
Dorawa

Dominik
Dorawa

Dominik
Dorawa

Data realizacji
zajeé

22-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

29-06-2026

29-06-2026

29-06-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:00

13:45

09:00

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

13:00

13:45

15:00

12:00

12:30

14:15

Liczba godzin

01:45

00:45

01:15

03:00

00:30

01:15



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Modut

4: Posprzedaz

i retencja-

onboarding

polisy, Zajecia
ptatnosci,

reklamacje i

planowanie

przypomnien

Dominik
Dorawa

- Przerwa -

Modut

4: Posprzedaz

i retencja—

onboarding

polisy, Zajecia
ptatnosci,

reklamacje i

planowanie

przypomnien

Dominik
Dorawa

Modut

5: BPMN 2.0

dla

poczatkujacyc

h- notacja i Zajecia
modelowanie

proceséw

Dominik
Dorawa

sprzedazowyc
h.

- Przerwa -

Modut

6: CAPB -
workflow low-
code na

start— .
Dominik

tworzenie Zajecia
Dorawa

formularzy
leaddw i
automatyczny
ch
powiadomien

- Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

Data realizacji
zajeé

06-07-2026

06-07-2026

06-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

12:00

13:00

09:30

10:30

11:30

17:00

Liczba godzin

28:15

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

14:45

10:30

11:30

16:30

18:00

Liczba godzin

03:00

01:00

01:45

01:00

01:00

05:00

01:00



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma godzin zaje¢ 11:45
w tym suma godzin walidaciji 01:00
w tym suma przerw 03:30
w tym liczba godzin zdalnych 12:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 33:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 320,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 320,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 120,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 120,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 36:00

w tym liczba godzin zdalnych 12:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Dominik Dorawa



P Absolwent Olsztynskiej Szkoty Wyzszej na kierunku Zdrowie Publiczne, ktdrg ze stopniem
naukowym licencjat ukoriczyt w 2009 roku.

Doswiadczenie zawodowe :

04.2007 - 06.2007 PZU Zycie SA w Olsztynie Specjalista Administracyjny
07.2007 - 01.2008 PZU Zycie SA w Olsztynie Doradca Finansowy
01.2008 - 09.2012 PZU Zycie SA w Olsztynie

Menedzer Zespotu Sprzedazowego

09.2012 — obecnie Compensa TU SA VIG

Menedzer Grupy Agentéw

Doswiadczenie w szkoleniach :

Przez ostatnie 8 lat nieprzerwanie prowadzit szkolenia na zlecenie innych firm szkoleniowych.
taczna ilosé godzin szkoleniowych, w ktérych wystepowat jako prelegent wynosi: 480.

Gtowne specjalizacje :

« techniki sprzedazy,

« promocja wtasnej firmy

* motywacyjne szkolenia

« zarzadzenie biznesem

* organizacja czasu pracy

« relacje z klientem

« relacje i wspotpraca w firmie

« sztuczna inteligencja w biznesie
« ekologia i ochrona srodowiska

Posiada certyfikaty :

« licencja posrednika ubezpieczeniowego

« certyfikat najlepszego menadzera sprzedazy w firmie Compensa w 2019 roku,
- certyfikat trener/ szkoleniowca

+ specjalista d.s ekologii i ochrony srodowiska

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty: skrypty PDF, karty pracy, szablony BPMN-lite, checklisty wdrozeniowe, mini-poradniki narzedzi, quizy.

Warunki uczestnictwa: podstawowa obstuga komputera; doswiadczenie w prowadzeniu dziatalnos$ci/organizacji — rekomendowane,
nieobowigzkowe.

Warunki uczestnictwa

Podstawowa obstuga komputera; doswiadczenie w prowadzeniu dziatalnos$ci/organizacji — rekomendowane, nieobowigzkowe.

Informacje dodatkowe

Ustuga Szkoleniowa zostata stworzona na podstawie licencji petnej Edu Narzedzia zakupionej z dofinansowaniem projektu "USLUGI
ROZWOJOWE 4.0 - wsparcie podmiotéw BUR w obszarze tworzenia, rozwoju i sprzedazy nowych form ustug rozwojowych lub
wykorzystaniu nowych technologi” nr FERS.01.03-1P.09-0015/23.



Warunki techniczne

- Platforma LMS (SaaS): Dostepna 24/7, obstugujgca min. 50 uzytkownikéw jednoczesnie.

- Modut modelowania: Narzedzia wspierajgce notacje BPMN 2.0 zintegrowane z edukacja.

- Srodowisko CAPB: Dostep do narzedzi typu low-code do budowy workflow.

- Komunikacja i multimedia: Urzadzenie z dostepem do internetu, kamera i mikrofonem do ses;ji live (warsztaty online).

- E-administracja: System obstugujacy rekrutacje on-line, e-ptatnosci oraz automatyczne generowanie certyfikatéw i mikro-odznak.

Kontakt

ﬁ E-mail dominik.dorawa@o2.pl

Telefon (+48) 661 542 299

DOMINIK DORAWA



