Mozliwos$¢ dofinansowania

Nowoczesna sprzedaz z wykorzystaniem 6 137,70 PLN brutto

tukasz Grabowski
doradztwo

biznesowe

Brak ocen dla tego dostawcy

cyfrowych narzedzi (CRM) i automatyzaciji.
Praktyczne szkolenie z cyfrowej sprzedazy,
zarzadzania relacjami z klientami oraz
automatyzacji proceséw handlowych.

Numer ustugi 2026/08/24/221951/3764218

© Poznan

& Ustuga szkoleniowa
mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

{8 Zajecia grupowe

® 15:00h

£ 19.11.2026 do 20.11.2026

Informacje podstawowe

4990,00 PLN netto
409,18 PLN brutto/h
332,67 PLN netto/h
183,33 PLN cena rynkowa @

Kategoria

Identyfikatory projektow

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Informatyka i telekomunikacja / Aplikacje biznesowe

Regionalny Fundusz Szkoleniowy Il

Szkolenie skierowane jest do przedsiebiorcéw oraz pracownikow
przedsiebiorstw odpowiedzialnych za sprzedaz, rozwdj biznesu i obstuge
klienta, ktérzy chca rozwija¢ kompetencije cyfrowe oraz wykorzystywaé
nowoczesne technologie do zwiekszania efektywnosci proceséw
sprzedazowych.

W szczegdlnosci ustuga adresowana jest do:

o wiascicieli firm i cztonkéw zarzadéw,

e dyrektoréw i menedzeréw sprzedazy,

¢ handlowcéw i doradcéw klienta,

e pracownikow dziatéw sprzedazy, marketingu i obstugi klienta,

¢ 0s6b odpowiedzialnych za wdrazanie i obstuge systemoéw CRM,

e przedsiebiorcéw rozwijajacych sprzedaz B2B i B2C,

¢ 0s6b chcacych wykorzystaé automatyzacje oraz narzedzia cyfrowe w
procesach handlowych.

Szkolenie przeznaczone jest zaréwno dla os6b rozpoczynajgcych prace z
systemami CRM i automatyzacjg sprzedazy, jak i dla uczestnikéw
chcacych uporzadkowac oraz rozszerzyé swojg wiedze o praktyczne
wykorzystanie nowoczesnych narzedzi cyfrowych w zarzadzaniu
relacjami z klientami i organizacji procesu sprzedazy
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mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma

Podstawa uzyskania wpisu do BUR L - o . .
zarzadzania jakos$cig w zakresie $wiadczenia ustug rozwojowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym ustugi jest przygotowanie uczestnikdw do samodzielnego wykorzystania nowoczesnych narzedzi
cyfrowych, systeméw CRM oraz automatyzacji w procesach sprzedazy. Po zakoiczeniu szkolenia uczestnik bedzie
potrafit pozyskiwa¢ klientéw z wykorzystaniem kanatéw cyfrowych, zarzadza¢ relacjami z klientami w systemach CRM,
prowadzi¢ skuteczne procesy sprzedazowe oraz wykorzystywac¢ automatyzacje do zwiekszania efektywnosci dziatan
handlowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

wyjasnia rolg systeméw CRM w
sprzedazy,

omawia etapy procesu sprzedazy,
wskazuje mozliwosci automatyzaciji
proceséw handlowych,

opisuje cyfrowe metody pozyskiwania
klientéw.

Uczestnik posiada wiedze dotyczaca
nowoczesnych metod sprzedazy,
systeméw CRM oraz automatyzaciji
proceséw handlowych.

Test teoretyczny

zarzadza kontaktami i szansami

Uczestnik potrafi wykorzystywaé
system CRM oraz narzedzia cyfrowe do
planowania, prowadzenia i
monitorowania procesu sprzedazy.

Uczestnik jest przygotowany do
projektowania oraz wdrazania
automatyzacji proceséw
sprzedazowych z wykorzystaniem
narzedzi cyfrowych.

sprzedazowymi w CRM,

planuje dziatania handlowe,
analizuje lejek sprzedazy,
wykorzystuje narzedzia cyfrowe
podczas prowadzenia sprzedazy.

analizuje proces sprzedazy,
identyfikuje obszary wymagajace
automatyzacji,

projektuje usprawnienia procesu
sprzedazy,

uzasadnia dobér proponowanych
rozwigzan.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest zwiekszenie skutecznosci proceséw sprzedazowych poprzez rozwoj kompetencji
pracownikdw w zakresie wykorzystania nowoczesnych narzedzi cyfrowych, systeméw CRM oraz automatyzacji
proceséw handlowych. Uczestnicy zdobeda praktyczne umiejetnosci pozwalajgce usprawnié pozyskiwanie klientdw,
zarzadzanie relacjami z klientami, organizacje procesu sprzedazy oraz wykorzystanie automatyzacji do zwiekszenia
efektywnosci, jakosci obstugi i wynikéw sprzedazowych przedsiebiorstwa.



Efekt ustugi

Efekt ustugi:

Po zakoriczeniu szkolenia uczestnicy potrafig wykorzystywac systemy CRM oraz nowoczesne narzedzia cyfrowe do planowania,
prowadzenia i automatyzacji proceséw sprzedazowych. Samodzielnie organizujg dziatania handlowe, zarzadzaja relacjami z klientami,
analizujg proces sprzedazy oraz projektujg rozwigzania zwiekszajgce efektywnos¢ i skutecznosc¢ dziatan sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji:

e uczestnik prawidtowo wykorzystuje funkcje systemu CRM,

¢ planuje i organizuje proces sprzedazy,

 dobiera narzedzia cyfrowe do realizacji dziatari handlowych,

¢ projektuje automatyzacje wybranego procesu sprzedazowego,
e uzyskuje pozytywny wynik walidacji kompetenc;ji.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Potwierdzenie osiggniecia efektéw ustugi nastepuje poprzez przeprowadzenie walidacji obejmujgcej test wiedzy oraz zadanie praktyczne
polegajgce na wykorzystaniu systemu CRM i narzedzi cyfrowych do rozwigzania zadania sprzedazowego oraz zaprojektowania
automatyzacji wybranego procesu handlowego. Walidacja przeprowadzana jest przez niezalezny podmiot zewnetrzny zgodnie z
okreslonymi efektami uczenia sie, kryteriami ich weryfikacji oraz metodami walidacji. Po pozytywnym zakorczeniu procesu uczestnik
otrzymuje certyfikat potwierdzajgcy nabycie kompetencji.

Kwalifikacje

Kwalifikacje niewlaczone do ZSK

Uznane kwalifikacje
Pytanie 3. Czy dokument jest certyfikatem wydawanym przez miedzynarodowe instytucje?

TAK

Strona internetowa Instytucji Certyfikujacej: https://standardgccs.com/gccs-icve/

Strona internetowa Instytucji Walidujacej: https://icvc.eu/kwalifikacje-icvc/

Informacje
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje ICVC Certyfikacja Sp. z 0.0.
Nazwa Podmiotu certyfikujagcego Talent Odyssey Ltd

Program

Zakres szkolenia obejmuje w szczegélnosci:

e podstawy nowoczesnej sprzedazy i transformac;ji cyfrowej,

e organizacje procesu sprzedazy z wykorzystaniem systeméw CRM,
e zarzadzanie baza klientéw i lejkiem sprzedazy,

e automatyzacje proceséw sprzedazowych,

e wykorzystanie narzedzi Al w sprzedazy i obstudze klienta,

¢ planowanie dziatan handlowych,

¢ analize wynikéw sprzedazy i raportowanie,



e warsztaty praktyczne z wykorzystaniem systeméw CRM,
¢ projektowanie automatyzacji proceséw sprzedazowych,
¢ walidacje efektow uczenia sie przeprowadzang przez niezalezny podmiot zewnetrzny.

Szkolenie prowadzone jest metoda warsztatowg z wykorzystaniem ¢wiczen praktycznych, studiéw przypadkdw oraz pracy na
rzeczywistych przyktadach biznesowych. Po zakoriczeniu szkolenia uczestnicy przystepuja do procesu walidacji kompetenc;ji, a po jego
pozytywnym ukonczeniu otrzymuja certyfikat potwierdzajgcy nabycie kompetenciji.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13

Przedmiot /
temat

Modut 1.
Wspoiczes
na
sprzedaz
cyfrowai
transforma
cja
przedsiebio
rstwa

Modut 2.
Systemy
CRM -
organizacja
pracy
handlowca

Modut 3.
Zarzadzani
e relacjami
z klientami
w CRM

Modut 4.
Pipeline
sprzedazy i
planowanie
dziatan
handlowych

o

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

LUKASZ
GRABOWS
Kl

LUKASZ
GRABOWS
Kl

LUKASZ
GRABOWS
Kl

LUKASZ
GRABOWS
Kl

Data
realizacji
zajeé

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

12:00

12:30

14:00

15:30

Godzina
zakonczenia

10:30

12:00

12:30

14:00

15:30

16:00

Liczba
godzin

01:30

01:30

00:30

01:30

01:30

00:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Modut 5.

Automatyz
acja
procesu
sprzedazy

Zajecia

Modut 6. Al

w . .
L. Zajecia

sprzedazy i

obstudze

klienta

Modut 7.
Integracja
CRM z
narzedziam
i

Zajecia

biznesowy
mi

Przerwa

@D

Modut 8.
Analiza
danych
sprzedazo
wych i
raportowan

Zajecia

ie

Modut 9.
Warsztat -
projektowa
nie
cyfrowego
procesu
sprzedazy

Zajecia

Walidacja

-

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

Prowadzacy

LUKASZ
GRABOWS
Kl

LUKASZ
GRABOWS
Kl

LUKASZ
GRABOWS
Kl

LUKASZ
GRABOWS
Kl

LUKASZ
GRABOWS
Kl

Data
realizacji
zajeé

19-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

Godzina
rozpoczecia

16:00

09:00

10:30

11:30

12:30

14:00

15:00

Liczba godzin

15:00

Godzina
zakonczenia

17:00

10:30

11:30

12:30

14:00

15:00

16:00

Liczba
godzin

01:00

01:30

01:00

01:00

01:30

01:00

01:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma godzin zaje¢ 12:00
w tym suma godzin walidaciji 01:00
w tym suma przerw 02:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 17:15

Cennik

r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$é 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 towaréw i ustug, jesli ustuga w
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 zwolnief w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 137,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4990,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 409,18 PLN
Koszt osobogodziny netto 332,67 PLN
W tym koszt walidacji brutto 100,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 81,30 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 70,00 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 56,91 PLN

Liczba godzin ustugi



Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 15:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 LUKASZ GRABOWSKI

‘ ' Od kilku lat prowadze dziatalnos$¢ doradczo-szkoleniowa skierowana do przedsigbiorcow,
koncentrujgc sie na rozwoju kompetencji biznesowych, optymalizacji proceséw oraz wdrazaniu
praktycznych rozwigzan zwiekszajgcych efektywnos$é¢ funkcjonowania przedsiebiorstw. W swoje;j
pracy tacze wiedze teoretyczng z doswiadczeniem zdobytym podczas realizacji projektéw
doradczych oraz wspétpracy z firmami z réznych branz.

Specjalizuje sie w prowadzeniu szkolen i warsztatow opartych na praktyce, analizie rzeczywistych
przypadkoéw oraz rozwigzywaniu problemow, z ktérymi przedsiebiorcy spotykajg sie na co dzien.
Posiadam doswiadczenie w zakresie zarzagdzania przedsiebiorstwem, optymalizacji kosztéw,
sprzedazy, negocjacji, transformacji cyfrowej i energetycznej, wykorzystania narzedzi sztucznej
inteligencji w biznesie oraz pozyskiwania i wdrazania rozwigzan wspierajgcych rozwdj organizaciji.

Szkolenia prowadze w formule angazujgcej uczestnikéw, tagczgc wyktady z warsztatami
praktycznymi, analizg studidw przypadkdéw oraz ¢wiczeniami umozliwiajgcymi wykorzystanie
zdobytej wiedzy w codziennej pracy. Moim celem jest przekazywanie praktycznych umiejetnosci,
ktére uczestnicy moga wdrozyé w swoich przedsiebiorstwach bezposrednio po zakonczeniu
szkolenia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg komplet materiatéw szkoleniowych w formie elektronicznej, obejmujgcych prezentacje szkoleniowg, instrukcje
dotyczace pracy z systemami CRM, materiaty dotyczgce nowoczesnych metod sprzedazy i automatyzacji proceséw handlowych,
¢wiczenia praktyczne, studia przypadkéw, przyktadowe scenariusze sprzedazowe, checklisty wdrozeniowe oraz materiaty pomocnicze
umozliwiajgce samodzielne wykorzystanie zdobytej wiedzy w codziennej pracy. Po pozytywnym zakoriczeniu walidacji uczestnicy
otrzymaja certyfikat potwierdzajacy nabycie kompetenc;ji.

Warunki techniczne

Ustuga realizowana jest w formule mieszanej — stacjonarnie oraz zdalnie w czasie rzeczywistym. Cze$¢ zdalna prowadzona jest z
wykorzystaniem platform Microsoft Teams lub Google Meet. Uczestnik powinien dysponowa¢ komputerem lub laptopem z aktualng
przegladarka internetowg, kamerg, mikrofonem i gto$nikami oraz stabilnym tgczem internetowym o przepustowosci min. 10 Mb/s.
Zalecana jest rozdzielczos$¢ ekranu co najmniej 1366x768. Podczas czesci stacjonarnej zapewnione sg wszystkie niezbedne materiaty
oraz wyposazenie szkoleniowe. Dostep do materiatéw przekazywany jest droga elektroniczna.



Adres

Poznan 3
61-424 Poznan

woj. wielkopolskie

Ustuga realizowana jest w formule mieszanej (stacjonarnie oraz zdalnie w czasie rzeczywistym). Cze$¢ stacjonarna
odbywa sie w Poznaniu przy ul. Kobylinskiej 3, w sali szkoleniowej wyposazonej w sprzet multimedialny, dostep do
Internetu oraz stanowiska umozliwiajgce realizacje ¢wiczen praktycznych. Czes¢ zdalna prowadzona jest z
wykorzystaniem platform Microsoft Teams lub Google Meet. Niezaleznie od formy uczestnictwa wszyscy uczestnicy
realizujg ten sam program szkolenia, korzystajg z tych samych materiatow dydaktycznych oraz przystepujg do walidacji
kompetencji przeprowadzanej przez niezalezny podmiot zewnetrzny.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

O

ﬁ E-mail kontakt@doradztwobiznesowe.info
Telefon (+48) 519 082 515

LUKASZ GRABOWSKI



