Mozliwos$¢ dofinansowania

Proces gotowy do automatyzacji - 4 428,00 PLN brutto
mapowanie, standaryzacja i wybor 3 600,00 PLN  netto
8 PRIME punktow automatyzacji w procesie 276,75 PLN brutto/h
sprzedazy - szkolenie 22500 PLN  netto/h
Numer ustugi 2026/08/31/41090/3779519 22533 PLN cenarynkowa @
AYP SPOLKA Z
OGRANICZONA & Ustuga szkoleniowa

ODPOWIEDZIALNOS
CIA

*AhKkkk 46/5 (D 16.00h

93 oceny £ 08.10.2026 do 09.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

& Zajecia grupowe

[l zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowg szkolenia sg osoby odpowiedzialne za ksztattowanie i
usprawnianie procesu sprzedazy w organizacji: menedzerowie sprzedazy,
kierownicy zespotéw handlowych, dyrektorzy sprzedazy, wtasciciele firm
oraz osoby odpowiedzialne za wdrozenie lub rozw6j CRM, RPA i innych
narzedzi automatyzujgcych sprzedaz. Szkolenie jest przeznaczone dla
0s6b na poziomie $rednio zaawansowanym — znajacych juz swdj proces
sprzedazy z praktyki, ale potrzebujgcych usystematyzowania wiedzy oraz
narzedzi do jego mapowania, standaryzacji i przygotowania do
automatyzacji. Oferta odpowiada na potrzeby firm, ktére chca przed
wdrozeniem technologii zrozumie¢ rzeczywisty przebieg procesu AS-IS,
ograniczy¢ punkty tarcia i wariantywnos¢ pracy handlowcéw, zdefiniowaé
standardy operacyjne (SOP), Swiadomie wybra¢ obszary automatyzacji
oraz przygotowac realistyczng roadmape zmian procesowych i
technologicznych.

15

07-10-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia jest przygotowanie uczestnika do samodzielnego uporzadkowania rzeczywistego procesu
sprzedazy przed wdrozeniem narzedzi CRM, RPA lub innych form automatyzacji, w tym do mapowania procesu AS-IS,
identyfikacji punktow tarcia, projektowania kluczowych SOP, wyboru punktéw automatyzacji wedtug obiektywnych

kryteriéw oraz opracowania priorytetyzowanej roadmapy wdrozenia.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje kluczowe elementy
procesu sprzedazy, w tym granice, role,
mierniki oraz zaleznosci miedzy
krokami.

Analizuje kryteria wyboru kandydatéw
do automatyzacji w procesie sprzedazy.

Mapuje rzeczywisty przebieg procesu
sprzedazy w uktadzie Swimlane,
uwzgledniajac decyzje, narzedzia i
przeptyw danych.

Identyfikuje i ocenia punkty tarcia,
straty i wariantywnos$¢ w istniejacym
procesie sprzedazy.

Projektuje uproszczony proces
docelowy TO-BE z zaznaczonymi
punktami automatyzacji oraz
priorytetami wdrozenia.

Organizuje wspoétprace interesariuszy
wokét roadmapy wdrozenia zmian w
procesie sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik omawia na przyktadzie
wlasnej organizacji poczatek i koniec
procesu, gtéwne role, mierniki oraz
punkty przekazania pracy.

Uczestnik wyjasnia zastosowanie
kryteriéw czestotliwosci,
powtarzalnosci, kosztu btedu,
czasochtonnosci i jakosci danych do
oceny punktow automatyzaciji.

Uczestnik opracowuje mape procesu
AS-IS z zaznaczonymi krokami, rolami,

decyzjami oraz uzywanymi narzedziami.

Uczestnik przedstawia heatmape
kluczowych punktéw tarcia z krotkim
uzasadnieniem wptywu kazdego z nich
na cykl sprzedazy.

Uczestnik przygotowuje mape procesu
TO-BE wraz z listg Quick Wins i
projektow strategicznych wynikajacych
z analizy AS-IS.

Uczestnik omawia proponowany
podziat odpowiedzialnosci, wtascicieli
inicjatyw oraz zasady przegladu
rezultatéw roadmapy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



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 walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Modut I: Granice i cele procesu sprzedazy+ Ustalenie poczatku, konca, wejsé i rezultatéw procesu z wykorzystaniem SIPOC.- Identyfikacja
rél, odpowiedzialnosci i gtdéwnych punktéw przekazania pracy. Okreslenie celu biznesowego i miernikdw procesu. Warsztat:
Zdefiniowanie zakresu rzeczywistego procesu klienta.

Modut Il: Mapa procesu AS-IS+ Mapowanie kolejnych krokéw procesu sprzedazy w uktadzie Swimlane.* Rejestrowanie decyzji, narzedzi,
danych, czaséw oraz zaleznos$ci migdzy rolami.« Ujawnianie réznic miedzy procesem deklarowanym a faktycznym sposobem pracy.-
Warsztat: Budowa kompletnej mapy AS-IS.

Modut Ill: Punkty tarcia, straty i wariantywnos¢- Identyfikacja recznego przepisywania danych, oczekiwania, duplikacji i zbednych
akceptacji.» Analiza miejsc o najwiekszym koszcie btedu i wptywie na cykl sprzedazy. Wskazywanie obszaréw zaleznych od
indywidualnego stylu handlowca zamiast reguty firmy.- Warsztat: Heatmapa 10-15 kluczowych punktéw tarcia.

Modut IV: Standaryzacja i projektowanie SOP+ Wybér krokdw wymagajacych ujednolicenia przed automatyzacja.+ Tworzenie prostych
standarddw operacyjnych: wejscie, dziatanie, decyzja, rezultat i odpowiedzialnos¢.- Porzadkowanie wyjatkéw i zasad eskalacji.» Warsztat:
Opracowanie mini-SOP dla kluczowych etapéw procesu.

Modut V: Ocena kandydatéw do automatyzacji+ Kryteria: czestotliwos$¢, powtarzalnosé, koszt btedu, czasochtonno$é i jakosé¢ danych..
Rozréznianie automatyzacji wartosciowej od technologii wdrazanej bez uzasadnienia procesowego.« Ocena wptywu oraz tatwosci
wdrozenia.* Warsztat: Macierz punktéw automatyzacji.

Modut VI: Proces TO-BE i priorytety zmian+ Projektowanie uproszczonego procesu docelowego przed wdrozeniem narzedzi.« Eliminacja
zbednych krokéw i uporzadkowanie przeptywu informacji.« Podziat inicjatyw na Quick Wins oraz projekty wymagajace wiekszej zmiany
organizacyjnej lub technologicznej.« Warsztat: Mapa TO-BE z zaznaczonymi automatyzacjami.

Modut VII: Roadmapa wdrozenia i odpowiedzialnos¢- Ustalanie kolejnosci wdrozen, wtascicieli i warunkédw powodzenia.« Dobdr prostych
miernikéw efektu: czas, jakos$é, btedy i obcigzenie praca.. Przygotowanie zobowigzan wdrozeniowych i zasad przegladu rezultatéw.+
Warsztat koncowy: Roadmapa Quick Wins i projektéw strategicznych.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15



Przedmiot /
temat

Modut I:

Granice i cele
procesu
sprzedazy

@D

Modut

Il: Mapa
procesu AS-IS

@B

Modut

Ill: Punkty
tarcia, straty i
wariantywnos$
é

@B

Modut

IV:
Standaryzacja
i
projektowanie
SOP

Modut

V: Ocena
kandydatow
do
automatyzac;ji

@B

Modut

VI: Proces TO-
BE i priorytety
zmian

GEB-

Modut

VII:
Roadmapa
wdrozenia i
odpowiedzial
nos¢é

(515 B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Zbigniew

Turlinski

Zbigniew
Turlinski

Zbigniew
Turlinski

Zbigniew
Turlinski

Zbigniew
Turlinski

Zbigniew
Turlinski

Zbigniew
Turlinski

Data realizacji
zajeé

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

09:45

11:45

12:15

14:00

14:15

08:00

10:00

10:15

12:15

12:45

14:45

Godzina
zakonczenia

09:30

09:45

11:45

12:15

14:00

14:15

16:00

10:00

10:15

12:15

12:45

14:45

15:00

Liczba godzin

01:30

00:15

02:00

00:30

01:45

00:15

01:45

02:00

00:15

02:00

00:30

02:00

00:15



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy . X B X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia
Modut
VII:
Roadmapa L Zbigniew
L Zajecia L 09-10-2026 15:00 15:30 00:30
wdrozenia i Turlinski
odpowiedzial
nosé
15215 |d Walidacja - 09-10-2026 15:30 16:00 00:30
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zaje¢ 13:30
w tym suma godzin walidacji 00:30
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 ustuga lub dostawa towaréw Scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustuga w
catosci jest finansowana ze $rodkéw 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 zwolnier w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 428,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 600,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 276,75 PLN




Koszt osobogodziny netto 225,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
O Zbigniew Turlinski

‘ ' Trener jest doswiadczonym menedzerem, konsultantem i mentorem, specjalizujgcym sie w
obszarach sprzedazy, negocjacji, zarzgdzania zespotami oraz rozwoju kompetencji menedzerskich.
Od wielu lat wspiera organizacje w budowaniu skutecznych strategii sprzedazowych, zwiekszaniu
efektywnosci zespotéw oraz rozwijaniu kompetencji lideréw. tgczy bogate doswiadczenie zdobyte
na stanowiskach sprzedazowych i menedzerskich w miedzynarodowych organizacjach z praktyka
doradczg i szkoleniowg, dzieki czemu doskonale rozumie wyzwania zaréwno kadry zarzadzajace;j,
jak i zespotéw operacyjnych. Specjalizuje sie réwniez w diagnozie potencjatu pracownikow z
wykorzystaniem metodologii Extended DISC, FRIS, FSA oraz Harrison Assessments, wspierajac
firmy w skutecznym zarzadzaniu talentami i rozwoju kompetencji. Prowadzone przez niego
szkolenia majg charakter praktycznych warsztatéw, opartych na rzeczywistych wyzwaniach
biznesowych uczestnikéw. Programy obejmujg zagadnienia zwigzane ze sprzedazg B2B,
negocjacjami, zarzgdzaniem zespotem, wystgpieniami publicznymi, coachingiem menedzerskim,
planowaniem strategicznym oraz wykorzystaniem sztucznej inteligencji w procesach
sprzedazowych. Trener koncentruje sie na dostarczaniu rozwigzan, ktore przektadajg sie na
mierzalne efekty biznesowe — wzrost sprzedazy, poprawe jakosci obstugi klienta, rozwoj
kompetencji liderow oraz zwiekszenie efektywnosci organizacji. Dzieki doswiadczeniu w realizaciji
projektow rozwojowych i transformacyjnych dla firm.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik po szkoleniu otrzyma materiat w formie prezentacji.

Warunki techniczne

Uczestnik powinien dysponowa¢ komputerem lub urzgdzeniem mobilnym (laptop, tablet) wyposazonym w kamere oraz mikrofon.
Wymagane jest stabilne potgczenie z Internetem (zalecana predkosé min. 10 Mb/s).



Szkolenie realizowane jest za posrednictwem platformy Zoom - uczestnik powinien posiada¢ zainstalowang aplikacje Zoom lub
korzystac z aktualnej wersji przegladarki internetowej. Przed rozpoczeciem szkolenia zaleca sig sprawdzenie dziatania sprzetu (kamera,
mikrofon, gtosniki) oraz potgczenia internetowego.

Uczestnik otrzymuje link do spotkania przed szkoleniem. Zaleca sie dotgczenie do spotkania z cichego miejsca, umozliwiajgcego aktywny
udziat w zajeciach, w tym udziat w éwiczeniach i dyskusjach.

Kontakt

ﬁ E-mail magda.czerniak@ayprime.pl

Telefon (+48) 784 170 725

MAGDALENA CZERNIAK



