Mozliwos$¢ dofinansowania

Nowoczesne techniki sprzedazy, CRM i Al 4 132,80 PLN brutto
oraz zielone kompetencje w cyfrowe;j i 3 360,00 PLN netto
zasobooszczednej obstudze klienta - 258,30 PLN brutto/h
automatyzacja i e-umowy. 210,00 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/09/23/236100/3830884

LOCAL MARKETING

SPOLKA Z © Rozprza
OGRANICZONA & Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS [ stacjonama

CIA & Zajecia grupowe
Brak ocen dla tego dostawcy @ 16:00 h

£ 20.11.2026 do 21.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do os6b dorostych, ktére chcg rozwijaé
kompetencje w zakresie nowoczesnej sprzedazy, cyfrowej obstugi klienta
oraz zasobooszczednego wykorzystania technologii. Uczestnikami moga
by¢ pracownicy, przedsiebiorcy, handlowcy, doradcy klienta, osoby
poszukujgce pracy i bierne zawodowo, w tym emeryci i rencisci. Szkolenie
jest przeznaczone dla oséb zajmujacych sie lub zainteresowanych
pozyskiwaniem klientéw, sprzedaza ustug, obstuga leadéw i organizacja
procesu sprzedazowego. Nie jest wymagane wczesniejsze
doswiadczenie w pracy z konkretnym systemem CRM ani narzedziami Al.
Wymagana jest podstawowa umiejetnos$¢ korzystania z komputera,
Internetu i poczty elektronicznej.

25

19-11-2026

stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Po zakonczeniu szkolenia uczestnik samodzielnie wykorzystuje nowoczesne techniki sprzedazy oraz narzedzia cyfrowe:
CRM i Al, do pozyskiwania, kwalifikowania i obstugi klientéw. Projektuje zasobooszczedny proces sprzedazy oparty na
komunikacji online, e-dokumentach i e-umowach, ograniczajgcy zbedne przejazdy, drukowanie dokumentéw i zuzycie
materiatéw. Zarzadza leadami, lejkiem sprzedazowym i follow-upem oraz dobiera rozwigzania wspierajgce efektywna,
cyfrowa i zasobooszczedng obstuge klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik stosuje nowoczesne techniki
sprzedazy oparte na diagnozie potrzeb
klienta.

Uczestnik pozyskuje i kwalifikuje leady
z wykorzystaniem kanatéw i narzedzi
cyfrowych.

Uczestnik zarzadza procesem
sprzedazy z wykorzystaniem CRM.

Uczestnik wykorzystuje narzedzia Al do
wspierania sprzedazy i komunikacji z
klientem.

Uczestnik analizuje podstawowe dane
sprzedazowe i wykorzystuje je do
optymalizacji procesu.

Uczestnik organizuje cyfrowy obieg
dokumentoéw i elektroniczne zawieranie
umow.

Kryteria weryfikacji

Formutuje pytania diagnostyczne.
Identyfikuje potrzeby klienta. Dobiera
argumentacje i propozycje wartosci do
rozpoznanej sytuacji. Dobiera sposéb
reakcji na obiekcje oraz kolejne
dziatanie sprzedazowe.

Identyfikuje zrédto leada. Analizuje
dostepne informacje o potencjalnym
kliencie. Klasyfikuje lead wedtug
potencjatu i gotowosci do dalszego
kontaktu. Dobiera wtasciwe kolejne
dziatanie.

Tworzy lub aktualizuje rekord klienta.
Przypisuje wiasciwy status. Rejestruje
historie kontaktu. Zarzadza etapem
lejka sprzedazowego. Ustala zadania,
terminy i dziatania follow-up.

Formutuje polecenie dla narzedzia Al.
Przygotowuje komunikat sprzedazowy
lub ofertowy. Dostosowuje tres¢ do
sytuacji klienta. Weryfikuje
wygenerowana tres¢ przed uzyciem.
Rozpoznaje informacje, ktérych nie
nalezy przekazywac do narzedzi Al.

Analizuje dane dotyczace leadéw, ofert i
sprzedazy. Interpretuje podstawowy
wspotczynnik konwersiji. Identyfikuje
etap powodujacy utrate klientéw.
Wskazuje dziatania wymagajace
poprawy.

Porzadkuje etapy przygotowania i
przekazywania dokumentéw. Dobiera
cyfrowa forme dokumentu. Wskazuje
sposob elektronicznego
zaakceptowania lub podpisania
dokumentu. Organizuje jego
przechowywanie i dostep.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozpoznaje dziatania generujace

zbedne przejazdy, drukowanie

dokumentéw i zuzycie materiatéw.

Rozréznia czynnos$ci wymagajace Obserwacja w warunkach
kontaktu stacjonarnego od mozliwych symulowanych

Uczestnik identyfikuje mozliwosci
ograniczenia zuzycia zasobéw w

procesie sprzedazy i obstugi klienta. o . . .
do realizacji online. Dobiera rozwigzania

cyfrowe ograniczajgce wykorzystanie
papieru, materiatéw i transportu.

Projektuje proces od pozyskania leada

do obstugi posprzedazowej. Laczy

CRM, Al, komunikacje online, e-

dokumenty i e-umowy. Dobiera Obserwacja w warunkach
rozwigzania ograniczajace zbedne symulowanych

przejazdy, drukowanie oraz zuzycie

materiatéw przy zachowaniu jakosci

obstugi klienta.

Uczestnik projektuje cyfrowy i
zasobooszczedny proces sprzedazy i
obstugi klienta.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy 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 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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

PROGRAM | ORGANIZACJA USLUGI
Ustuga obejmuje 16 godzin zegarowych i jest realizowana stacjonarnie przez 2 dni szkoleniowe. Jedna godzina ustugi oznacza 60 minut.
taczny czas obejmuje 12 godzin i 45 minut procesu ksztatcenia, 1 godzine i 15 minut walidacji oraz 2 godziny przerw.

Szkolenie ma charakter teoretyczno-praktyczny i rozwija kompetencje w trzech powigzanych obszarach: nowoczesnych technik
sprzedazy, wykorzystania narzedzi cyfrowych CRM i Al oraz zasobooszczednej organizacji procesu sprzedazy i obstugi klienta.



Uczestnicy pracujg na przyktadach, studiach przypadkéw i symulowanych sytuacjach sprzedazowych.
1. Nowoczesny proces sprzedazy i cyfrowa $ciezka klienta

Etapy procesu sprzedazy, zrodta klientdw, punkty styku, przejscie od leada do obstugi posprzedazowej oraz wykorzystanie technologii do
organizacji procesu.

2. Nowoczesne pozyskiwanie i kwalifikowanie leadow

Cyfrowe Zrédta leaddw, analiza potencjatu klienta, kwalifikowanie, ustalanie priorytetéw oraz planowanie dalszych dziatan.

3. CRM i cyfrowy lejek sprzedazowy

Rekord klienta, statusy, historia kontaktow, pipeline, zadania, przypomnienia i dziatania follow-up.

4. Al w sprzedazy i komunikaciji z klientem

Tworzenie promptéw, komunikacji sprzedazowej, ofert i odpowiedzi na obiekcje. Weryfikacja tresci i bezpieczne wykorzystanie danych.
5. Nowoczesne techniki sprzedazy doradczej

Diagnoza potrzeb, pytania sprzedazowe, aktywne stuchanie, propozycja wartosci, argumentacja, praca z obiekcjami i prowadzenie klienta
do kolejnego etapu procesu.

6. Analiza danych i optymalizacja procesu sprzedazy

Leady, oferty, konwersja, skutecznos¢ follow-up, identyfikacja etapéw powodujgcych utrate klientéw i planowanie dziatan
usprawniajacych.

7. Zielone kompetencje w sprzedazy i obstudze klienta

Identyfikowanie proceséw generujacych zbedne przejazdy, wykorzystanie papieru i materiatéw. Dobor komunikacji zdalnej, spotkan online
i innych cyfrowych rozwigzan umozliwiajgcych ograniczenie zuzycia zasobdw.

8. Cyfrowy obieg dokumentow i e-umowy

Przygotowanie i przekazywanie dokumentow elektronicznych, elektroniczna akceptacja i podpisywanie dokumentéw, przechowywanie
informacji i ograniczanie dokumentacji papierowe;j.

9. Projektowanie zasobooszczednego procesu sprzedazy

taczenie CRM, Al, komunikacji online, e-dokumentéw i e-umoéw w jeden proces. Dobér dziatan ograniczajgcych zbedne przejazdy,
drukowanie dokumentoéw i zuzycie materiatéw przy zachowaniu skutecznosci sprzedazy i jakos$ci obstugi klienta.

Metody pracy

Miniwyktad, prezentacja, demonstracja narzedzi cyfrowych, studia przypadkéw, éwiczenia praktyczne, symulacje sytuacji sprzedazowych,
¢wiczenia z CRM i Al oraz dyskusja moderowana.

Walidacja

Walidacja jest oddzielona od procesu ksztatcenia i prowadzona przez osobe, ktéra nie prowadzi czesci szkoleniowej. Uczestnik wykonuje
kompleksowe zadanie oparte na symulowanym przypadku klienta. Kwalifikuje lead, organizuje proces w CRM, dobiera techniki sprzedazy,
wykorzystuje Al, planuje follow-up, analizuje dane oraz projektuje cyfrowy i zasobooszczedny przebieg obstugi klienta.

Metoda walidacji: obserwacja w warunkach symulowanych.

Walidator: Adam Rubin.

HARMONOGRAM

20.11.2026



Godzina

12:00-13:30

13:30-13:45

13:45-15:15

15:15-15:45

15:45-17:15

17:15-17:30

17:30-19:00

19:00-20:00

21.11.2026

Godzina

09:00-10:30

10:30-10:45

10:45-12:15

12:15-12:45

12:45-13:45

13:45-14:00

14:00-15:00

15:00-15:45

15:45-17:00

Temat

Nowoczesny proces sprzedazy i cyfrowa $ciezka klienta

Przerwa

Nowoczesne pozyskiwanie klientéw i kwalifikowanie leadéw

Przerwa

Al w sprzedazy i komunikacji z klientem

Przerwa

CRM, cyfrowy lejek sprzedazowy i follow-up — warsztat praktyczny

Nowoczesne techniki sprzedazy i pracy z klientem

Temat

Sprzedaz doradcza, diagnoza potrzeb, argumentacja i obiekcje

Przerwa

Analiza danych sprzedazowych i optymalizacja procesu

Przerwa

Zielone kompetencje w sprzedazy - cyfrowa i zasobooszczedna obstuga klienta

Przerwa

Cyfrowy obieg dokumentéw, e-umowy i ograniczanie zuzycia zasobéw

Warsztat: CRM + Al + nowoczesna sprzedaz + zasobooszczedny proces klienta

WALIDACJA - kompleksowe studium przypadku

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych. Przerwy sg wliczane w czas trwania ustugi. Warunkiem potwierdzenia nabycia
kompetenciji jest uzyskanie pozytywnego wyniku walidacji efektéw uczenia sie, przeprowadzonej metoda obserwacji w warunkach
symulowanych zgodnie z kryteriami okreslonymi w Karcie Ustugi.”



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

temat

Nowoczesne
techniki
sprzedazy i
cyfrowa
Sciezka
klienta

&m

Nowoczesne
metody
pozyskiwania
klientow
onlinei
kwalifikowani
a leadéw

-

Wykorzystani
eAlw
sprzedazy,
pozyskiwaniu
klientéw i
komunikacji

-

Warsztat
praktyczny:
kwalifikacja
leada, Al
CRM i follow-

up

GEDP CRV i

cyfrowe
zarzadzanie
relacjami z
klientami

aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

LILLA RUBIN

LILLA RUBIN

LILLA RUBIN

LILLA RUBIN

LILLA RUBIN

zajec

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

rozpoczecia

12:00

13:30

13:45

15:15

15:45

17:15

17:30

19:00

zakonczenia

13:30

13:45

15:15

15:45

17:15

17:30

19:00

20:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:00



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Cyfrowy

lejek
sprzedazowy,
zadania i
skuteczny
follow-up

Zajecia

Przerwa

o1/ B

Analiza

danych

sprzedazowyc

h, Zajecia
dokumentowa

niei

optymalizacja

procesu

Przerwa

(27 B

Zielone
kompetencje:
cyfrowa i
zasobooszcze Zajecia
dna

organizacja

obstugi

klienta

Przerwa

-

Sprzedaz
doradcza,
FJezposr.ednla Zajecia
i telefoniczna
wspierana
CRM, danymi i
Al

Cyfrowy obieg
dokumentow,
e-umowy i
ograniczanie
zuzycia
zasobow

Zajecia

Walidacja

-

Prowadzacy

LILLA RUBIN

LILLA RUBIN

LILLA RUBIN

LILLA RUBIN

LILLA RUBIN

Data realizacji
zajeé

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

13:45

14:00

15:00

15:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

13:45

14:00

15:00

15:45

17:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:00

00:15

01:00

00:45

01:15



Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 16:00

w tym suma godzin zaje¢ 12:45

w tym suma godzin walidacji 01:15

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 dostawg towarow $cisle zwigzang 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 ustugaw
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 zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 132,80 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3360,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 258,30 PLN
Koszt osobogodziny netto 210,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

LILLA RUBIN

Lilla Livia Rubin — ekspertka w zakresie sprzedazy, marketingu, komunikacji z klientem i doradztwa
biznesowego oraz Wiceprezes Zarzadu Local Marketing Sp. z 0.0. Od 2019 roku zajmuje sie
organizacjg i nadzorowaniem dziatan zwigzanych ze sprzedazg, obstuga klienta, marketingiem
lokalnym i internetowym, komunikacjg marketingowg oraz wykorzystaniem narzedzi cyfrowych w
przedsiebiorstwach. Posiada praktyczne doswiadczenie w planowaniu dziatan marketingowych
wspierajgcych pozyskiwanie klientéw, budowaniu komunikacji marki, przygotowywaniu tresci
sprzedazowych, analizie potrzeb klientéw oraz tgczeniu dziatan marketingowych z procesem
sprzedazy. W pracy szkoleniowej koncentruje sie na praktycznych metodach prowadzenia rozmow z
klientami, diagnozowaniu potrzeb, organizacji procesu sprzedazy, follow-upie, wykorzystaniu CRM i
narzedzi Al, a takze na tworzeniu spdjnej komunikacji marketingowej i sprzedazowej w kanatach
cyfrowych. Prowadzi praktyczne szkolenia i doradztwo dla przedsiebiorcéw oraz oséb rozwijajgcych
kompetencje sprzedazowe, marketingowe i cyfrowe.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje materiaty szkoleniowe w formie PDF. W tym: prezentacje, schemat cyfrowej Sciezki klienta, checkliste kwalifikacji
leadéw, model lejka sprzedazowego, karte pracy CRM, zestaw przyktadowych promptéw Al, schemat follow-up, materiat do analizy
danych sprzedazowych, przyktady komunikacji ofertowej, checkliste e-dokumentéw i e-umoéw oraz checkliste zasobooszczednej
organizacji sprzedazy i obstugi klienta, obejmujaca m.in. ograniczanie zbednych przejazdéw, druku i zuzycia materiatow.

Warunki uczestnictwa

Uczestnik powinien posiada¢ podstawowa umiejetnos¢ korzystania z komputera, Internetu, przegladarki internetowej i poczty
elektronicznej. Nie jest wymagane wczesniejsze doswiadczenie w pracy z CRM ani narzedziami Al. Uczestnik powinien posiadac¢ laptop
umozliwiajacy udziat w ¢wiczeniach praktycznych oraz aktywny adres e-mail. Ustuga jest dostepna dla oséb dorostych zainteresowanych
rozwojem kompetencji sprzedazowych, cyfrowych i zielonych. Warunkiem uzyskania dokumentu potwierdzajgcego nabycie kompetencji
jest udziat w ustudze zgodnie z wymaganiami oraz uzyskanie pozytywnego wyniku walidacji.

Informacje dodatkowe

Ustuga rozwija kompetencje w zakresie nowoczesnych technik sprzedazy, wykorzystania CRM i Al oraz zasobooszczednej organizacji
procesu sprzedazy i obstugi klienta. Uczestnik uczy sie ogranicza¢ zbedne przejazdy, drukowanie dokumentéw i zuzycie materiatéw dzieki
komunikacji online, e-dokumentom, e-umowom i cyfrowemu obiegowi informacji. Podczas szkolenia wykorzystywane sg przyktadowe i
zanonimizowane dane. Nie jest wymagane przekazywanie rzeczywistych danych klientéw ani informacji poufnych. Ustuga prowadzi do
nabycia kompetencji i nie prowadzi do uzyskania formalnej kwalifikacji w rozumieniu ZSK/ZRK.

Adres

Rozprza 3A
97-340 Rozprza

woj. tédzkie



Ustuga realizowana jest stacjonarnie w sali szkoleniowej umozliwiajgcej prowadzenie zajeé teoretycznych, demonstracji
i cwiczen praktycznych. Sala zapewnia dostep do Internetu Wi-Fi, zasilania urzadzen uczestnikéw oraz ekranu lub
projektora. Podczas czesci éwiczen uczestnicy korzystaja z laptopdw i przegladarki internetowej. Cwiczenia prowadzone
sg na przyktadach, studiach przypadkow i danych przyktadowych. Nie jest wymagane wykorzystywanie rzeczywistych
danych klientéw.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

LILLA RUBIN

E-mail szkolenia@local-marketing.pl
Telefon (+48) 501 590 582




