Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz i marketing w praktyce z 4 600,00 PLN brutto
wykorzystaniem CRM — warsztat 4 600,00 PLN netto

a2 . . ;. .
&% umiejetnosci handlowo-marketingowych 270,59 PLN brutto/h
270,59 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/10/06/7321/3862210
225,33 PLN cena rynkowa @

"LUGA" AGNIESZKA © Czestochowa

GLINSKA

& Ustuga szkoleniowa
Fkk ok ok 4975 [f stacjonarna
1300 ocen

{28 Zajecia grupowe
® 17:00h
£ 19.11.2026 do 30.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

osoby planujacych podniesienie kompetencji zawodowych,
przebranzowienie, podjecie pracy w dziatach handlowych, marketingu lub
obstudze klienta, freelanceréw chcacych uporzadkowacé i rozwingé
procesy pozyskiwania klientéw w swoich przedsiewzieciach.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 18-11-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do samodzielnej realizacji i optymalizacji dziatan sprzedazowych oraz
marketingowych w przedsiebiorstwie. Uczestnik nabedzie praktyczne umiejetnosci w zakresie analizy potrzeb klienta,
obstugi zapytan i prowadzenia relacji handlowych przez caty lejek sprzedazy z wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi
CRM. Ponadto nauczy sie planowa¢ komunikacje w mediach spotecznosciowych, kampanie e-mail marketingowe oraz
ptatne dziatania reklamowe dopasowane do zdefiniowanych segm

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje segmenty i
persony klientéw.

Uczestnik charakteryzuje sciezke
klienta i lejek sprzedazy.

Uczestnik charakteryzuje narzedzia
marketingu online.

Uczestnik prowadzi obstuge klienta w
systemie CRM.

Uczestnik interpretuje raport z CRM.

Uczestnik prowadzi rozmowe
sprzedazowa z klientem.

Kryteria weryfikacji

definiuje segment i persone oraz
wskazuje réznice migedzy nimi

opisuje co najmniej dwie persony
adekwatne dla wybranego modelu
biznesowego (B2C i B2B)

nazywa i opisuje etapy Sciezki klienta

rozréznia poziomy lejka (TOFU, MOFU,
BOFU)

przypisuje do kazdego etapu
odpowiednie kanaty kontaktu i mierniki

rozréznia cele kampanii
(rozpoznawalno$¢ vs konwersja)

definiuje skrét i wskaznik CPC

zaktada karte klienta zgodnie ze
standardem (wymienia pola
obowigzkowe, Zrodto leada, segment)

rejestruje kontakt oraz notatke z
rozmowy

przypisuje szanse sprzedazy do
witasciwego etapu lejka

okresla planowanie follow-up z
okreslonym terminem

generuje raport stanu lejka lub zrédet
leadow

formutuje wnioski oraz propozycije
dziatania

dobiera jezyk korzysci do
produkt/ustugi

odpowiada na obiekcje handlowe
klienta

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

przygotowuje przyktadowa oferte

s Test teoretyczny z wynikiem
zawierajaca kluczowe elementy

generowanym automatycznie

Uczestnik przygotowuje oferte z handlowe

propozycja sprzedazy dodatkowe;.
uwzglednia w ofercie propozycje cross- Test teoretyczny z wynikiem
sellingu lub up-sellingu generowanym automatycznie

podaje uzasadnia znaczenie

kompletnych danych w systemie CRM i Test teoretyczny z wynikiem

enerowanym automatycznie
dotrzymywania terminéw kontaktu g y y

Uczestnik jest gotowy do rzetelnego i

terminowego prowadzenia kontaktow.
wskazuje zasady poszanowania zgéd

Test teoretyczny z wynikiem
oraz preferencji kontaktowych klienta yezny z Wy

generowanym automatycznie

(RODO)
odnosi propozycje handlowe do potrzeb Test teoretyczny z wynikiem
zdiagnozowanych u klienta generowanym automatycznie
Uczestnik przyjmuje w kontakcie z
klientem postawe doradcza.
wskazuje granice miedzy aktywnym Test teoretyczny z wynikiem
doradztwem a natretng sprzedaza generowanym automatycznie

Kwalifikacje i kompetencje

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 efektow 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 weryfikaciji 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

Klient — segmenty, persony i potrzeby

¢ Segment a persona — roznice; specyfika persony w B2C (klient indywidualny) i w B2B (obiekty komercyjne/biznesowe).

¢ Dobdr segmentdw klientéw w odniesieniu do oferty produktéw/ustug o wysokiej wartosci.

e Proces zakupowy persony: od inspiracji, przez analize oferty, decyzje, po zakup i obstuge posprzedazowa.

e Lista problemdw i potrzeb klienta oraz taczenie ich z wartosciami firmy (m.in. obstuga ,0d projektu po wykonanie”, montaz, serwis).

Sciezka klienta i lejek sprzedazy

« Etapy $ciezki klienta: Swiadomo$¢ - > Rozwazanie - > Decyzja - >Zakup - >Ponowny zakup i pulecenie.

¢ Lejek marketingowo-sprzedazowy (TOFU / MOFU / BOFU): czym zasila¢ kazdy poziom i jakie btedy popetnia sie na dule lejka.
¢ Rula strony www, sklepu internetowego oraz punktu stacjonarnego na poszczegdlnych etapach.

¢ Analiza dobrych i ztych praktyk komunikacji bezposredniej konkurencji.

¢ Cele i mierniki dla poszczegodlnych etapdw (np. liczba zapytan, odsetek zapytan zakoriczonych oferta, odsetek ofert zakoriczonych
sprzedazg).

CRM w codziennej pracy — baza klientow, lejek, follow-up, raportowanie

Standaryzacja procesu i baza klientéw

CRM jako narzedzie organizacji pracy; odwzorowanie etapow lejka sprzedazy; karta klienta, pola obowigzkowe, Zrédto leada, zasady
higieny danych i ochrona danych osobowych (RODO).

Prowadzenie kontaktow i follow-up Rejestrowanie kontaktéw wielokanatowych (telefon, e-mail, formularz); notatki z rozméw i zadania;
standard dziatania follow-up po zapytaniu i po ofercie; priorytetyzacja dziatan.

Raportowanie i automatyzacja: Generowanie raportéw (stan lejka, konwersja, powody utraty szans); automatyzacje wspierajgce sprzedaz
(szablony, przypomnienia); cotygodniowy przeglad wynikdw.

Obstuga zapytan i rozmowa sprzedazowa

Standard pierwszej reakcji na zapytanie w réznych kanatach komunikacji.

Diagnoza potrzeb pytaniami otwartymi: przeznaczenie, oczekiwania, budzet, termin realizacji.
Prezentacja oferty jezykiem korzysci

Radzenie sobie z obiekcjami (cena, termin, konkurencja) oraz elementy negocjacji i domykanie sprzedazy.

Oferta, sita oferty i sprzedaz dodatkowa

Kluczowe elementy sktadowe profesjonalnej oferty handlowej.

Budowanie wartosci w ofercie — jak uzasadni¢ cene poprzez wykazanie korzysci.

Techniki sprzedazy dodatkowej: cross-selling oraz up-selling (akcesoria, ustugi towarzyszgce, opcje premium).

Standard prowadzenia dziatan follow-up po wystaniu oferty.



Marketing online - social media, tresci i kampanie ptatne
Dobér kanatéw komunikacji w zaleznosci od grupy docelowej (Social Media, Wyszukiwarka, Mailing).
Tworzenie angazujgcych tresci: realizacje, poradniki, wideo, dowody spoteczne (opinie).

Podstawy ptatnych kampanii reklamowych: cel (zasieg vs konwersja), budzetowanie, koszt klikniecia (CPC) i interpretacja wynikow.

Podgrzewanie leadéw i utrzymanie relacji z klientem
Remarketing i edukowanie leadéw niezdecydowanych
Mailing: zastosowania, automatyzacje, ,jak nie spamowacg, ale byé doradcg”

Obstuga posprzedazowa jako zrédto powracajgcej sprzedazy i polecen.

Podsumowanie i walidacja - test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 14

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

, . Prowadzacy L. . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia

Klient -

segment.y, Zajecia Krzysztof
persony i Jurga

potrzeby

19-11-2026 09:00 11:00 02:00

- Przerwa - 19-11-2026 11:00 11:30 00:30

Sciezka

. S L Krzysztof
klienta i lejek Zajecia Juraa 19-11-2026 11:30 13:30 02:00
sprzedazy 9

- Przerwa - 19-11-2026 13:30 14:00 00:30

&30 CRM w

codziennej

pracy — baza

klientéw, Zajecia
lejek, follow-

up,
raportowanie

Krzysztof

19-11-2026 14:00 16:00 02:00
Jurga

Obstuga
. L Krzysztof
zapytan i Zajecia 29-12-2026 09:00 11:00 02:00

Jurga
rozmowa
sprzedazowa



Przedmiot /
temat

@D

Obstuga
zapytan i
rozmowa
sprzedazowa

an-

Oferta,

sita oferty i
sprzedaz
dodatkowa

Marketing
online -
social media,
tresci i
kampanie
ptatne

@m-

Podgrzewanie
leadow i
utrzymanie
relacji z
klientem

-

Typ

Prowadzac
aktywnosci acy

Przerwa -

Krzysztof

Zajecia Jurga

Przerwa -

Krzysztof

Zajecia Jurga

Krzysztof

Zajecia Jurga

Przerwa -

Krzysztof

Zajecia
1€ Jurga

Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji
zajeé

29-12-2026

29-12-2026

29-12-2026

29-12-2026

30-12-2026

30-12-2026

30-12-2026

30-12-2026

Godzina
rozpoczecia

11:00

11:30

13:30

14:00

09:00

11:00

11:15

12:45

Liczba godzin

17:00

14:30

00:15

02:15

19:30

Godzina
zakonczenia

11:30

13:30

14:00

15:00

11:00

11:15

12:45

13:00

Liczba godzin

00:30

02:00

00:30

01:00

02:00

00:15

01:30

00:15



Cennik

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

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 270,59 PLN
Koszt osobogodziny netto 270,59 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 17:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Krzysztof Jurga

certyfikowany trener, doradca strategiczny oraz przedsiebiorca, ktéry od ponad 10 lat aktywnie i
nieprzerwanie prowadzi szkolenia, warsztaty oraz projekty doradcze dla biznesu Specjalizuje sie w
optymalizacji proceséw sprzedazowych, budowaniu powtarzalnych lejkéw konwersji, nowoczesnym
marketingu B2B/B2C oraz wdrazaniu narzedzi automatyzaciji i analityki handlowe;j.

Posiada wieloletnie, praktyczne doswiadczenie w konfiguracji, wdrazaniu oraz pracy na systemach
CRM (m.in. Salesforce, SalesManago, Snov.io, GetResponse), skutecznie przektadajac cel biznesowy
na mierzalne wskazniki efektywnosci (KPI) i codzienne standardy pracy handlowca. Jest tworca
autorskiej metodyki MPPM (Marketing and Prospecting Planning Method) - systemowego
narzedzia taczacego strategie z dziataniami operacyjnymi.

Jako certyfikowany trener BNI (od 2018 r.), certyfikowany facylitator (HanaMana Institute),
konsultant Everything DiSC oraz praktyk Riva SysTeamsChange, przeszkolit i doradzat ponad 300
przedsiebiorstwom. Od lat z sukcesem realizuje warsztaty i szkolenia w ramach Bazy Ustug
Rozwojowych (BUR).

Wyksztatcenie inzynierskie (Politechnika Slgska) w potgczeniu ze studiami dziennikarskimi pozwala
mu prowadzi¢ zajecia w sposdb uporzadkowany, procesowy, a zarazem niezwykle angazujacy.




Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

skrypty szkoleniowe

Adres

ul. Rbwnolegta 63A
42-216 Czestochowa

woj. $laskie

Kontakt

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267

AGNIESZKA GLINSKA



