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Standardy profesjonalnego wprowadzenia
systemu Comarch ERP Optima — kompletny
proces od sprzedazy po przekazanie do obstugi
wsparcia

Cele szkolenia

Celem szkolenia jest zapoznanie Partneréw z kompletnym procesem instalacji i konfiguracji systemu u Klienta
- od momentu pozyskania zgtoszenia, poprzez sprzedaz i realizacje ustugi, az po obstuge koricowg (asyste).

Umiejetnosci
Po zakonczeniu szkolenia Partnerzy beda potrafili:

1. Zdefiniowac role i odpowiedzialnosci poszczegolnych zespotéw zaangazowanych w proces instalacji
oraz konfigurac;ji.

2. Zastosowac procedury krok po kroku, podejmujac odpowiednie dziatania na kazdym etapie wspoétpracy
z Klientem.

3. Wykorzysta¢ dobre praktyki komunikacji, dokumentowania prac oraz sprawnego przekazywania
informacji miedzy dziatami.

4. Obstugiwac¢ standardowe narzedzia wspierajgce proces uruchomienia, konfiguracje systemu oraz
instruktaz dla Uzytkownikow.

5. Zadbac¢ o wysoka jakos¢ doswiadczenia Klienta poprzez zapewnienie ptynnego przejscia z etapu
sprzedazy do obstugi koncowe;j.

Profil uczestnikow

Szkolenie przeznaczone jest dla wszystkich Autoryzowanych Firm Partnerskich zajmujgcych sie instalacjg oraz
konfiguracjg systemu Comarch ERP Optima. Dzieki szkoleniu Uczestnicy zdobedg kompetencje niezbedne do
samodzielnego i sprawnego przeprowadzenia prac instalacyjnych oraz parametryzacji systemu, co pozwoli na
skrocenie czasu realizacji catego procesu i zwiekszenie satysfakcji Klienta.
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Przygotowanie uczestnikow

Uczestnicy powinni wykazywac sie biegtoscig w funkcjonalnej obstudze systemu Comarch ERP Optima oraz
znaé podstawowe procesy biznesowe sektora MSP (logistyka, sprzedaz, finanse, kadry i ptace). Warunkiem
efektywnego udziatu w szkoleniu jest wczesniejsze zapoznanie sie z dokumentacijg techniczng lub udziat w
szkoleniach merytorycznych, co umozliwi sprawne przeprowadzenie szkolenia.

Szczegotowy program szkolenia

Czes¢ 1. Wprowadzenie do procesow instalacyjno-konfiguracyjnych

1. Celizakres szkolenia - oméwienie petnego cyklu realizacji ustugi: od przyjecia zgtoszenia, przez
sprzedaz i instalacje, az po przekazanie do asysty technicznej.

2. Rola Partnera w procesie — podziat odpowiedzialnosci, punkty styku w relacji z Klientem oraz
sprawdzone standardy komunikacyjne.

3. Niezbednik Partnera — oméwienie kluczowych dokumentéw i narzedzi wykorzystywanych na kazdym
etapie prac konfiguracyjnych.

Czes¢ 2. Etap przedzakupowy — dziatania Dziatu Handlowego
1. Pozyskanie i pierwsze zgtoszenie Klienta
a. Jak prawidtowo przyjac¢ zgtoszenie od potencjalnego Klienta
b. Kluczowe informacje do zebrania na starcie
2. Rozpoznanie potrzeb Klienta
a. Przeprowadzenie profesjonalnej rozmowy konsultacyjnej
b. Prezentacje produktowe i materiaty wsparcia
c. Standard prezentacji handlowo-produktowej (scenariusz prezentaciji, procesowosc¢,
przygotowana baza branzowa itp.)
Dopasowanie rozwigzania do potrzeb funkcjonalnych oraz optymalny dobér licenc;ji.
Zakres informacji niezbednych dla zespotu realizujgcego ustuge i skuteczne metody ich
pozyskiwania.
f.  Umdwienie spotkania z zespotem ds. Instalacji i Konfiguracji — jesli konieczne (dotyczy
skomplikowanych tematéw)
g. Przygotowanie dokumentu analizy wstepnej
3. Organizacja pracy Dziatu Handlowego i narzedzia wsparcia
a. Pracaz systemem CRM - serce procesu sprzedazy:
i. Kluczowe informacje o Kliencie: dokumentowanie zatozen jako podstawa prac
instalacyjnych i konfiguracyjnych
ii. Raportowanie z CRM: na jakie wskazniki zwraca¢ uwage (lejek sprzedazy, konwersja,
czas procesowania)
iii. Wtasciwie zbudowana kampania sprzedazowa w oparciu o dane CRM.
b. Standaryzacja ofertowania i narzedzia kalkulacyjne:
i. Pakiet szablonéw ofert: oméwienie standardéw dla Klienta Biznesowego (Firma), Biur
Rachunkowych (BR) oraz Podmiotéw Powigzanych (PP)
ii. Specyfika ofertowania chmury vs subskrypcji — narzedzia utatwiajgce prace
iii. Kalkulatory handlowe - jak szybko i bezbtednie przygotowac wycene
c. Schematy postepowania Dziatu Handlowego
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4. Przekazanie informacji do dziatu realizujgcego ustuge uruchomienia systemu
a. Jak poprawnie opisac zapotrzebowanie na instalacje i parametryzacje systemu.
b. Standard danych niezbednych do przygotowania rzetelnej wyceny prac
5. Wycena ustugi
a. Rola zespotu ds. Instalacji i Konfiguracji w procesie analizy potrzeb oraz przygotowania wyceny
b. Zasady doprecyzowania brakujgcych informacji z Klientem
c. Opracowanie wstepnej wyceny
6. Finalizacja sprzedazy
a. Zasady komunikacji miedzy Dziatem Handlowym a Klientem podczas finalizacji
b. Modele rozliczen z Klientami - jak bezpiecznie finalizowaé sprzedaz licencji i ustugi
wprowadzenia
c. Dokumenty / potwierdzenia przekazywane po sprzedazy

Czes¢ 3. Koordynacja procesu po zakupie
1. Standardy przekazania projektu do zespotu ds. Instalacji i Konfiguracji
a. Jak przebiega formalne przekazanie
b. Rolaizakres odpowiedzialnos$ci opiekuna procesu uruchomienia systemu
Pierwszy kontakt z Klientem
a. Standard komunikacji startowej: harmonogram kontaktu i zakres przekazywanych informacji.
b. Budowanie profesjonalnej relacji i zaufania podczas pierwszej rozmowy techniczne;j.
3. Dokumentacja techniczna i konfiguracyjna
a. Przekazanie niezbednych arkuszy konfiguracyjnych i dokumentacji technicznej do Klienta.
b. Metody objasniania Klientowi zakresu i znaczenia wymaganych danych.
c. Analiza najczestszych btedéw w dokumentacji i skuteczne sposoby ich zapobiegania.
4. Weryfikacja i przyjecie danych od Klienta
a. Procedura sprawdzania poprawnosci wypetnionych dokumentéw konfiguracyjnych.
b. Zasady udzielania informacji zwrotnej i przekazywania uwag do Klienta.
5. Analiza dokumentacji i ustalenie harmonogramu prac
a. Analiza otrzymanych danych pod kgtem kluczowych parametréw technicznych i operacyjnych.
b. Procedura ustalania terminéw realizacji oraz standardy potwierdzania harmonogramu z
Klientem.

N

Czes¢ 4. Etapy uruchomienia systemu u Klienta
1. Instalacja oprogramowania
a. Wymagania i standardy przygotowania srodowiska instalacyjnego.
b. Analiza najczestszych trudnosci technicznych oraz metody ich rozwigzywania.
2. Przygotowanie bazy danych Klienta
a. Procedura tworzenia bazy i parametry niezbedne do poprawnego startu systemu.
3. Konfiguracja i parametryzacja modutéw
a. Realizacja konfiguracji w oparciu o dane zebrane w arkuszach konfiguracyjnych.
b. Wykorzystanie checklist kontrolnych do weryfikacji poprawnosci ustawien.
4. Szkolenie
a. Celizakres szkolenia z podstawowej obstugi skonfigurowanych modutéw.
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b. Metody weryfikacji zrozumienia przez Klienta kluczowych funkcji systemu.
5. Formalne zakonczenie etapu prac technicznych
a. Jak wyglada formalne zakonczenie ustugi instalacji i konfiguracji.
b. Standard dokumentowania wykonanych prac.

Czes¢ 5. Finalizacja prac i standardy obstugi poinstalacyjnej
1. Podsumowanie wspotpracy z Klientem

a. Standard komunikacji koncowej:
i. potwierdzenie zakonczenia prac i szkolenia
ii. instrukcja korzystania z kanatéw pomocy i wsparcia
iii. przekazanie materiatow dodatkowych i dokumentacji
2. Przekazanie Klienta do dziatu Asysty

a. Procedura przekazania opieki nad Klientem
b. Zakres informacji niezbednych dla dziatu Asysty (rola Partnera/koordynatora).
c. Standardy dalszej obstugi Klienta

Czes¢ 6. Podsumowanie i dobre praktyki
1. Analiza trudnych przypadkow
a. Najczesciej spotykane wyzwania techniczne i komunikacyjne na kazdym etapie oraz skuteczne
sposoby ich rozwigzywania.
2. Zarzadzanie zmiang i radzenie sobie z oporem u Klienta
a. Psychologia adaptacji systemowej: dlaczego pracownicy obawiajg sie nowego oprogramowania
i jak wptywa to na efektywnos¢ konfiguracji
b. Rozpoznawanie i neutralizowanie obiekcji oraz trudnych emocji pracownikéw Klienta.
c. Techniki angazowania pracownikow: jak zmieni¢ op6r w efektywng wspotprace.
3. Wskazéwki organizacyjne dla Partneréw.
4. Standard komunikaciji i budowania profesjonalnej relacji z Klientem.
5. Wykorzystanie Al i automatyzacji w pracy Partnera
a. Al w stuzbie efektywnosci: obszary, w ktérych sztuczna inteligencja moze przyspieszy¢ prace
(generowanie podsumowan, harmonogramoéw, tresci maili).
b. Automatyzacja proceséw: co mozna zaadaptowac¢ we wtasnym zakresie, aby zautomatyzowac
powtarzalne czynnosci.
c. Inwestycja vs rozwigzania wtasne: przeglad narzedzi — w co warto zainwestowac, a jakie
usprawnienia mozna przygotowac samodzielnie.
6. Sesja pytan i odpowiedzi (Q&A).
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Metoda realizacji szkolenia

Szkolenie o charakterze wykfadowym. Realizacja programu opiera sie na prezentacji materiatow przez trenera oraz sesji pytan i
odpowiedzi (Q&A), bez formy warsztatowej.

Liczba dni, liczba godzin szkoleniowych

Dzien 1: 3 godziny szkoleniowe — zagadnienia dedykowane dla Dziatu Handlowego

Dzien 2: 6 godzin szkoleniowych — zagadnienia dedykowane dla Zespotu ds. Instalacji i Konfiguracji

Sciezka rozwoju po szkoleniu

Po zakoniczeniu szkolenia Uczestnicy sa przygotowani do samodzielnego przeprowadzania proceséw instalacyjnych. Dalszy rozwdj
kompetencji realizowany jest poprzez udziat w szkoleniach merytorycznych w (zaleznosci od indywidualnych potrzeb), ktére pozwalajg na
pogtebienie wiedzy z zakresu konkretnych funkcjonalnosci systemu Comarch ERP Optima.
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