Mozliwo$¢ dofinansowania

Osiagnij Mistrzostwo w Sprzedazy 7 340,00 PLN brutto
Bezposredniej: Techniki Budowania Relacji 5967,48 PLN netto
i Skutecznego Dopasowywania Produktow'

! 183,50 PLN brutto/h

YHSIACADEMYIE 0 ctugi 2024/03/22/142299/2104003 149,19 PLN netto/h

HSI ACADEMY

SPOtKA Z

OGRANICZONA © zdalna w czasie rzeczywistym
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

ClA © 40h

* % % ¥ K £ 08.07.2024 do 31.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny
Uczestnik bedzie potrafit :

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Dla oséb majacych na codzien kontakt z klientem ktérzy chcag podniesé
profesjonalizm obstugi klienta . chcg umiejetnie preprowadzi¢ rozmowe z
klientem nawet tym trudnym chca wiedziec¢ jak sie zachowac podczas
extremalnie negatywnych zachowan klienta podczas kontaktu

40

07-07-2024

zdalna w czasie rzeczywistym

40

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Zdefiniowac pojecie "obstuga klienta" i jej znaczenie dla firmy.
Wyjasni¢, czym jest komunikacja zorientowana na klienta i jak jg stosowaé.



Rozrézni¢ potrzeby klienta i oczekiwania klienta.

Zidentyfikowac¢ czynniki wptywajgce na postrzeganie obstugi klienta przez klienta.
Ocena wptywu mentalnosci polskiej na obstuge klienta.

Rozréznic¢ profile zachowan i potrzeby nowoczesnego klienta i tradycyjnego klienta.
Prowadzi¢ dialog z klientem, a nie monolog.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

umiejetnos¢ zwiekszenia efektywnosci
procesu sprzedazowego

Uczestnik pozna mechanizmy rzadzace
sprzedaza oraz wspétczesne definicje
sprzedazy, co pozwoli mu je
wykorzysta¢ do optymalizacji procesu
sprzedazy

Uczestnik interpretuje pozorne zgody i
odmowy klientéw, co pozwoli mu
skuteczniej prowadzi¢ rozmowy z
klientem

w sprawach konfliktowych z klientem
wie jak sie zachowac¢ jakich metod uzyé
aby klient minmo konfliktu wyszedt z
zakupu zadowolony

uczestnik jest Swiadomy swoich
obowigzkéw jako sprzedawca

Uczestnik umie wykorzysta¢ kluczowe
elementy budowania relacji
sprzedazowych, co pozwoli mu tworzyé
trwate i korzystne wiezi z klientami.

Uczestnik wie lepiej jak rozumieé
potrzeby i oczekiwania klientéw, co
pozwoli mu oferowac bardziej
dopasowane produkty

Uczestnik pozna istote aktywnego
stuchania, co pozwoli mu lepiej
odpowiadaé na potrzeby klientow

Uczestnik umi9e zachowaé
odpowiednig postawe jako sprzedawca
co wptywa na wyniki sprzedazowe, oraz
zwiekszy jego efektywnos¢ w pracy.

Kryteria weryfikacji

wymiana argumentéw , doswiadczenia
uczestnikoéw z pracy ich omoéwienie i
wykorzystanie efektéw uczenia w danej
sytuacji

wymiana argumentéw , doswiadczenia
uczestnikéw z pracy ich oméwienie i
wykorzystanie efektéw uczenia w danej
sytuacji

wymiana argumentéw , doswiadczenia
uczestnikéw z pracy ich oméwienie i
wykorzystanie efektéw uczenia w danej
sytuacji

wymiana argumentéw , doswiadczenia
uczestnikoéw z pracy ich oméwienie i
wykorzystanie efektéw uczenia w danej
sytuacji

wymiana argumentéw , doswiadczenia
uczestnikéw z pracy ich oméwienie i
wykorzystanie efektéw uczenia w danej
sytuaciji

wymiana argumentéw , doswiadczenia
uczestnikéw z pracy ich oméwienie i
wykorzystanie efektéw uczenia w danej
sytuacji

wymiana argumentéw , doswiadczenia
uczestnikoéw z pracy ich omoéwienie i
wykorzystanie efektéw uczenia w danej
sytuaciji

wymiana argumentéw , doswiadczenia
uczestnikéw z pracy ich oméwienie i
wykorzystanie efektéw uczenia w danej
sytuacji

wymiana argumentéw , doswiadczenia
uczestnikéw z pracy ich oméwienie i
wykorzystanie efektéw uczenia w danej
sytuaciji

Metoda walidacji

Debata swobodna

Debata swobodna

Debata swobodna

Debata swobodna

Debata swobodna

Debata swobodna

Debata swobodna

Debata swobodna

Debata swobodna

Debata swobodna



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Dokument potwierdza uzyskanie kompetencji i zawiera opis efektow uczenia sie

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

walidacja zostanie przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikaciji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewnienie rozdzielenia proceséw ksztatcenia sie i szkolenia od
walidacji poprzez przeprowadzenie wywiadu swobodnego przez osobe nie biorgcg udziatu w procesie szkolenia .

Program

Wprowadzenie i poznanie oczekiwan uczestnikow wspotdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Uczestnik zyska jasne zrozumienie swoich celdw i oczekiwan wobec szkolenia, co pozwoli lepiej dostosowac tresci do ich potrzeb.
Charakterystyka sprzedazy / Gtéwne tezy wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Puzzle mechanizmu sprzedazy / Prawo i definicja nowoczesnej sprzedazy wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)
Prawo i definicje nowoczesnej sprzedazy wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

TAK - to tak naprawde NIE wspdtdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Cisza - rola w negocjacji wspotdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Obowigzki sprzedawcy, wspotdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Strefy komfortu klienta wspoétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Charakterystyka sprzedazy wspotdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Stereotyp sprzedawcy wspoétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Pierwsze wrazenie wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Relacja sprzedazowa - elementy wspoétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Jak zrozumie¢ klienta wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Zapewnienie bezpieczenstwa wspotdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min )

Istota stuchania wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Model 4 uszu wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Historia Twojego klienta wspoétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Postawa sprzedawcy wspoétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

TOP btedy handlowcdw, budowanie zaufania wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)



Narzedzia sprzedazowe wspotdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Blokady klienta wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Rola opowiadania historii wspétdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)
Kluczowe elementy dobrej historii wspotdzielenie ekranu rozmowa na zywo (90 min)

Przerwy wliczono w czas ustugi rozwojowej

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 42

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L Prowadzacy o, .
zajec zajec rozpoczecia

Wprowadzenie i

poznanie

oczekiwan Zbigniew
uczestnikow Cybulski
wspotdzielenie

ekranu rozmowa

na zywo

08-07-2024 09:00

CPYTY przerwa Zbigniew 08-07-2024 10:30
Cybulski

Charakterystyka
sprzedazy / -
| Zbigniew
Gtéwne tezy . 08-07-2024 10:45
s . Cybulski
wspotdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

Zbigniew
przerwa . 08-07-2024 12:15
Cybulski

Puzzle mechaniz
mu sprzedazy /
Prawo i definicja L
. Zbigniew
nowoczesnej . 08-07-2024 12:30
. Cybulski
sprzedazy
wspotdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

Zbigniew
przerwa . 08-07-2024 14:00
Cybulski

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Prawo i

definicje
nowoczesnej
sprzedazy
wspétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

@D TAK - to

tak naprawde NIE
wspoétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Cisza -
rola w negocjacji
wspoétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Obowigzki

sprzedawcy,
wspotdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Strefy

komfortu klienta
wspoétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

Charakterystyka
sprzedazy
wspotdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

PN przerwa

Stereotyp

przedawcy
wspoétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

Prowadzacy

Zbigniew
Cybulski

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krol

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krol

Radostaw Krol

Zbigniew
Cybulski

Data realizacji
zajeé

08-07-2024

10-07-2024

10-07-2024

10-07-2024

10-07-2024

10-07-2024

10-07-2024

10-07-2024

11-07-2024

11-07-2024

11-07-2024

Godzina
rozpoczecia

14:15

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

15:45

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

15:45

10:30

10:45

12:15

Liczba godzin

01:30

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / temat
zajec

przerwa

Pierwsze

wrazenie
wspétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Relacja

sprzedazowa -
elementy
wspotdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

€D =

zrozumie¢ klienta
wspoétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Zapewnienie
bezpieczenstwa
wspotdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Istota

stuchania
wspotdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Model 4

uszu
wspoétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

Prowadzacy

Zbigniew
Cybulski

Zbigniew
Cybulski

Zbigniew
Cybulski

Zbigniew
Cybulski

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Zbigniew
Cybulski

Zbigniew
Cybulski

Zbigniew
Cybulski

Zbigniew
Cybulski

Zbigniew
Cybulski

Data realizacji
zajeé

11-07-2024

11-07-2024

11-07-2024

11-07-2024

12-07-2024

12-07-2024

12-07-2024

12-07-2024

12-07-2024

12-07-2024

12-07-2024

Godzina
rozpoczecia

12:15

12:30

14:00

14:15

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

Godzina
zakonczenia

12:30

14:00

14:15

15:45

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

15:45

Liczba godzin

00:15

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Historia

Twojego klienta
wspotdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Postawa

sprzedawcy
wspoétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

TOP btedy
handlowcow,

budowanie
zaufania
wspétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Narzedzia

sprzedazowe
wspotdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

Blokady

klienta
wspétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Rola

opowiadania
historii
wspoétdzielenie
ekranu rozmowa
na zywo

przerwa

Prowadzacy

Radostaw Krél

Radostaw Krol

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Radostaw Krél

Data realizacji
zajeé

15-07-2024

15-07-2024

15-07-2024

15-07-2024

15-07-2024

15-07-2024

15-07-2024

31-07-2024

31-07-2024

31-07-2024

31-07-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

15:45

10:30

10:45

12:15

12:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Kluczowe

elementy dobrej

historii )
s . Radostaw Krol
wspotdzielenie

ekranu rozmowa
na zywo

przerwa Radostaw Krdl

debata

swobodna
wspotdzielenie -
ekranu rozmowa

na zywo

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt ustugi brutto
Koszt ustugi netto
Koszt godziny brutto

Koszt godziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
31-07-2024 12:30
31-07-2024 14:00
31-07-2024 14:15

Cena

7 340,00 PLN

5967,48 PLN

183,50 PLN

149,19 PLN

O Zbigniew Cybulski

‘ ' Dyrektor ds. strategii i rozwoju biznesu. Obszar specjalizacji: Sprzedaz bezposrednia, Negocjacje,
Edukacja cyfrowa, hybrydowa z wykorzystaniem najnowszych rozwigzan komunikacji w edukacji
publicznej - wydziat pod biura edukacji ms Warszawy. 6 lat pracy i doswiadczenia w sprzedazy
bezposredniej na stanowisku Key Account Manager w DATEV AG. PRA Group 6 lat doswiadczenia
na stanowisku Managerskim, dyrektor ds. strategii i rozwoju biznesu w miedzynarodowej grupie
kapitatowej zajmujacej sie finansami i windykacja.

Wyksztatcenie:

Uniwersytet im. Adama Mickiewicza w Poznaniu
Stopien wyksztatcenia: Master's degree

Godzina
zakonczenia

14:00

14:15

15:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:00



Kierunek: Information Technology (IT)
Akademia Leona Kozminskiego
Stopien wyksztatcenia: PhD

Kierunek: Zarzadzanie

222

O Radostaw Krél
‘ ' O Mnie:

Radostaw Krdl Trener zarzgdzania komunikacjg i sprzedazg poprzez narzedzia cyfrowe. Freelancer.

Umiejetnosci

Oprogramowanie Jezyki Analiza finansowa i umiejetnosci sprzedazowe

Social Media Marketing

Otwartos¢ i tatwos$¢ w nawigzywaniu relacji

Doswiadczenie w obstudze klienta Doswiadczenia w szkoleniach

Pakiet office, zaawansowana znajomos¢ porali spotecznos$ciowych,

tworzenie aplikacji i stron internetowych.

Angielski - B1 Niemiecki - C2

Marketing Manager z wieloletnim doswiadczeniem. Zarzgdzatem zespotem ponad 700 oséb.
Tworca personalizowanej aplikacji do komunikacji i wsparcia zdrowego trybu zycia. Od wielu lat
zajmuje sie szkoleniami os6b z kompetenciji cyfrowych i dziatarn w social mediach, zarzagdzaniem
czasem i organizacjg struktur sprzedazy. W okresie ostatnich 14 lat,

przeszkolitem ponad 200 lideréw sprzedazy, a takze przeprowadzitem ponad 100 innych szkolen w
ktérych udziat brato tacznie ponad 2000 os6b.

2022-06- obecnie

Wiasna dziatalno$é gospodarcza

Program Kroléw Radostaw Krél , Warszawa

2008-07-2023-06

Miedzynarodowy Dyrektor Marketingu

Juice Plus Company , Warszawa

2022-06- obecnie

Freelancer Program Kréléw Radostaw Krél , Warszawa

Wyksztatcenie:

1997-09 - 2000-06

Technik Technologii Zywienia

Technikum Chemiczno Spozywcze , Poznan

2000-10- 2003-06

Hotelarstwo i Gastronomia, Licencjat WSHiG, Poznan

2001-10 - 2003-06

Biznes Europejska Akademia Sztuki Kulinarnej i Biznesu

2008-09-2011-04

Naturoterapeuta / dietoterapeuta

Studium Edukacji Ekologicznej

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Prezentacja



Warunki techniczne

Warunki techniczne Minimalne wymagania sprzetowe Szkolenie prowadzone z wykorzystaniem Microsoft Teams
(https://www.microsoft.com/pl-pl/microsoft-teams/groupchat-software/). Aby skorzysta¢ ze szkolenia online, potrzebny jest komputer,
laptop, tablet lub telefon ze stabilnym tgczem internetowym i bez blokad firmowych. Zalecana minimalna predko$¢ pobierania danych: 10
Mb/s oraz predkos¢ wysytania: 5 Mb/s. Twéj komputer powinien posiada¢ minimum: najnowszg wersje przegladarki internetowej
(najlepiej Google Chrome), 2-rdzeniowy procesor 1,6 GHz lub szybszy, pamie¢ 4 GB pamieci RAM (wersja 32-bitowa — 2 GB), jezeli chcesz
zadawac pytania gtosowo, konieczny jest mikrofon. Dodatkowo, wszyscy moga zadawac pytania za posrednictwem chatu online. Mozesz
korzystac¢ z aplikacji Teams na urzadzeniu z systemem iOS lub Android. Telefony i tablety z systemem Android: Aplikacja Teams
wspotpracuje z urzadzeniami z systemem Android przy uzyciu czterech ostatnich podstawowych wersji systemu operacyjnego. Poniewaz
nowe wersje systemu Android OS sg opublikowane, najstarsza wersja nie bedzie juz obstugiwana. Telefony iPhone, tablety iPad i iPods:
Zespoty dziatajg na urzadzeniach z systemem iOS w wers;ji 11-13. Aby uzyskaé najlepsze srodowisko, uzyj najnowszej wersji systeméw
iOS i Android.

Kontakt

ﬁ E-mail puchalski@hsiacademy.pl

Telefon (+48) 579 568 213

Piotr Puchalski



