Mozliwo$¢ dofinansowania

MPR - Mistrz Profesjonalnej Rekrutacji 8 997,00 PLN bruto
Numer ustugi 2024/06/12/45764/2181252 8997,00 PLN netto

163,58 PLN brutto/h
w 163,58 PLN netto/h

© Trzebaw/ stacjonarna

Piotr Krenig "Krenig

) & Ustuga szkoleniowa
Consulting”

® 55h
Kok Kk Kk 9 23.10.2024 do 26.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Ustuga adresowana jest do oséb i przedsiebiorcéw zajmujacych sie
sprzedaza i rekrutacjg w ramach marketingu sieciowego oraz sprzedazy
bezposredniej, tworzeniem sieci sprzedazy i przeprowadzaniem
prezentacji sprzedazowych i rekrutacyjnych.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikéw 16

Data zakornczenia rekrutacji 18-10-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 55

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Przygotowanie do samodzielnego przeprowadzania profesjonalnych rozméw rekrutacyjnych i sprzedazowych w celu
pozyskania partneréw biznesowych i klientéw dla firm marketingu sieciowego. Nauka przeprowadzania autoprezentacji
biznesowej podczas zebran, konferencji itp., z wykorzystaniem oddziatywania mowa ciata, mimika i argumentacja



dostosowang do odbiorcéw, a takze do nawigzywania kontaktéw i budowania relacji biznesowych w oparciu o
odpowiednie schematy postepowania, sekwencje pytan, scenariusze.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

- Umie w sposéb profesjonalny
otworzy¢ spotkanie biznesowe

- Zna zasady poprawnej autoprezentaciji
- Umie stosowa¢ autoedyfikacje,

- edyfikacje i edyfikacje zwrotna
Dysponuje wiedzg o zasadach

. . - Potrafi przeprowadzi¢ spéjna i Obserwacja w warunkach
przeprowadzanie profesjonalnych L .
. skuteczng prezentacje biznesowg i symulowanych
prezentacji
produktowa

* Efekty ksztatcenia poddane zostang
walidacji poprzez przeprowadzenie
testu i zadan praktycznych — w tym
nagran audio i video w trakcie zaje¢

- Rozpoznaje stabe i mocne strony
swojego stylu przeprowadzania
sprzedazy i rekrutacji

- Opisuje zasady skutecznych strategii i
Zna style rekrutacji do biznesu MLM pistl y y g Obserwacja w warunkach

oraz strategie sprzedaz technik w relacjach biznesowych symulowanych
gle sp y * Efekty ksztatcenia poddane zostang y y

walidacji poprzez przeprowadzenie
testu i zadan praktycznych — w tym
nagran audio i video w trakcie zaje¢

- Rozpoznaje obszary niezadowolenia
klienta

- Umie wykorzysta¢ potrzeby
nieuswiadomione i uwiadomione klienta
w procesie rekrutacji do biznesu lub
sprzedazy produktéow

- Potrafi zafiawac pytania rozwijajace Obserwacja w warunkach
potrzeby klienta

rofesjonalnej obstugi symulowanych
e ) ! g - Umie zadawac¢ pytania prowadzace do ymulowany

rozwigzania i podjecia decyzji przez

Dysponuje wiedzg o kliencie i zasadach

klienta

* Efekty ksztatcenia poddane zostang
walidacji poprzez przeprowadzenie
testu i zadan praktycznych — w tym
nagran audio i video w trakcie zajeé



Efekty uczenia sie

Stosuje zasady prowadzenia
skutecznych rozméw telefonicznych z
potencjalnymi partnerami biznesowymi
i klientami

Posiada wiedze z zakresu metod
identyfikacji potrzeb i wartosci
prospekta lub klienta

Rozumie mozliwos$ci wykorzystania
mediéw spotecznosciowych do rozwoju
swojej dziatalnosci

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- Potrafi przygotowaé rozmowe —
zdobywa informacje na temat klienta i
jego potrzeb, zna cele rozmowy i
przygotowuije liste tematéw do
omowienia

- Umie uwaznie stuchac¢ - stucha
aktywnie, zadajac pytania otwarte i
potwierdzajgc zrozumienie potrzeb i
oczekiwan prospekta lub klienta

- Posiada umiejetnos¢ klarownego i
zwieztego wyrazania mysli

- Umie zaprezentowac¢ oferte, z ktora
dzwoni, dbajac o interes i dobro
swojego rozméwcy

- Potrafi skutecznie domykaé rozmowe
* Efekty ksztatcenia poddane zostang
walidacji poprzez przeprowadzenie
testu i zadan praktycznych — w tym
nagran audio i video w trakcie zaje¢

Obserwacja w warunkach
symulowanych

- Zna sposoby wykorzystania stanéw
emocjonalnych prospektéw bedacych
wynikiem odpowiednio sformutowanych
pytan

- Umie zadawac¢ pytania prowadzace do
rozwigzania

- Potrafi skutecznie zastosowac¢ ,jezyk

korzysci”
Obserwacja w warunkach

.7 K ia obiekcii
na sposoby pokonywania obiekciji symulowanych

- Umie profesjonalnie zamyka¢é
spotkanie

- Potrafi pozyskiwaé warto$ciowe
rekomendacje

* Efekty ksztalcenia poddane zostang
walidacji poprzez przeprowadzenie
testu i zadan praktycznych — w tym
nagran audio i video w trakcie zaje¢

- Zna aktualny stan swoich mediéw
spotecznosciowych

- Potrafi wdrozy¢ potrzebne zmiany, aby
wykorzystaé¢ potencjat mediow
spotecznos$ciowych do rozwoju swojej
dziatalnosci

* Efekty ksztatcenia poddane zostang
walidacji poprzez przeprowadzenie
testu i zadan praktycznych — w tym
nagran audio i video w trakcie zaje¢

Prezentacja



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, zawiera.

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

Tak, potwierdza.

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

Tak, potwierdza.

Program

DZIEN 1

- analiza realizowanej strategi budowy biznesu

- analiza i ocena umiejetnosci zwigzanych z prowadzeniem profesjonalnych rozméw
- doradztwo w zakresie strategii i technik nawigzywania relacji biznesowych

- doradztwo w zakresie profesjonalnego otwierania spotkan

- ocena umiejetno$ci rozpoznawania obszaréw niezadowolenia

- nagrywanie, analiza i ocena materiatu wideo

DZIEN 2

- doradztwo w zakresie wykorzystania tzw. potrzeb nieuswiadomionych i uswiadomionych
- doradztwo w zakresie tworzenia i wykorzystania Arkuszy Planowania Rozméw

- analiza umiejetnosci zadawania pytan rozwijajgcych potrzeby

- doradztwo w zakresie strategii pozyskiwania nowych kontaktéw

- doradztwo w zakresie technik prowadzenia skutecznych rozmdéw telefonicznych

- doradztwo w zakresie wykorzystania mediéw spotecznosciowych

- nagrywanie, analiza i ocena materiatu wideo

DZIEN 3

- analiza umiejetnosci rozrézniania zalet i korzysci i wykorzystania podczas rozméw
- doradztwo w zakresie tworzenia i wykorzystania Arkuszy Analizy Rozmoéw

- doradztwo w zakresie wykorzystana stanéw emocjonalnych prospektéw - jako wynik odpowiednio sformutowanych pytan
- wptyw pytan na decyzje

- doradztwo w zakresie zadawania pytan prowadzacych do rozwigzania

- nagrywanie, analiza i ocena materiatu wideo

DZIEN 4



- doradztwo w zakresie praktycznego zastosowania "jezyka korzysci”

- doradztwo w zakresie profesjonalnego zamykania spotkan

- doradztwo w zakresie pozyskiwania rekomendacji

- doradztwo w zakresie pokonywania obiekcji

- analiza umiejetnosci zwigzanych z zawieraniem "kontraktow" w biznesie MLM

- nagrywanie, analiza i ocena materiatu wideo

- analiza i doradztwo zwigzane z aktualnym stanem mediéw spotecznos$ciowych - zalecenia do wdrozenia

- oméwienie indywidualnej strategii dziatania
- podsumowanie

- test wiedzy

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 37

Przedmiot / temat

L Prowadzacy
zajec

Autoprezentacja
uczestnikow -
nagranie video

Piotr Krenig

Test stylu
sprzedazy i
rekrutacji -
nagranie w
parach.
Autoanaliza

Piotr Krenig

nagran stylu
rekrutaciji.

Wyrazanie

potrzeb,

profesjonalne Piotr Krenig
otwieranie

spotkania

ROZMOWA
1 - planowanie
rozmow,
spotkanie z
prospektem,
nagrywanie

Piotr Krenig

rozmoéw na
kamere

Data realizacji
zajeé

23-10-2024

23-10-2024

23-10-2024

23-10-2024

Godzina
rozpoczecia

11:00

12:00

13:30

15:00

Godzina
zakonczenia

12:00

13:30

15:00

17:00

Liczba godzin

01:00

01:30

01:30

02:00



Przedmiot / temat
zajec

ROZMOWA
1 - analiza
nagranego
materiatu

Obszary

niezadowolenia.
Potrzeby
nieuswiadomione
a potrzeby
uswiadomione

Rozmowa

2 - planowanie
rozmow,
spotkanie z
prospektem -
nagrywanie
rozmoéw na
kamere

Rozmowa

2 - analiza
nagranego
materiatu

Zasady

skutecznego
umawiania sig i
przeprowadzania
rozmoéw
telefonicznych

Rozmowa
3 -
przygotowanie
roli, planowanie
rozmowy,
ARKUSZE
PLANOWANIA

pytania
rozwijajgce
potrzeby a
pytania
dotyczace
obszaréw
niezadowolenia

Prowadzacy

Grazyna lwona
Krenig

Piotr Krenig

Piotr Krenig

Grazyna lwona
Krenig

Piotr Krenig

Piotr Krenig

Piotr Krenig

Data realizacji
zajeé

23-10-2024

23-10-2024

23-10-2024

23-10-2024

24-10-2024

24-10-2024

24-10-2024

Godzina
rozpoczecia

17:00

19:00

20:00

21:30

09:00

11:00

12:00

Godzina
zakonczenia

19:00

20:00

21:30

23:30

11:00

12:00

13:00

Liczba godzin

02:00

01:00

01:30

02:00

02:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajec

Rozmowa

3 -planowanie i
przeprowadzanie
rozmoéw
telefonicznych,
nagrywanie
rozmoéw na
kamere

Piotr Krenig

Rozmowa

3 - spotkanie z
rospektem -
prosp . Piotr Krenig
nagrywanie
rozmow na

kamere

Rozmowa

3 - analiza Grazyna lwona

nagranego Krenig
materiatu

Zasady

skutecznej
autoprezentacji -

analiza Grazyna lwona

wystapien i Krenig
éwiczeniaw

zakresie technik
autoprezentacji

Pytanie

prowadzace do Piotr Krenig
rozwigzania.

Rozmowa
4-

przygotowanie

roli, planowanie Piotr Krenig
rozmowy -

Arkusze

planowania

D Zesacy

wykorzystania

mediéw

spotecznosciowy

ch - marka Piotr Krenig
osobista i

budowanie

wizerunku - badz

on-line

Data realizacji
zajeé

24-10-2024

24-10-2024

24-10-2024

24-10-2024

24-10-2024

24-10-2024

24-10-2024

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:00

16:00

18:00

19:00

20:30

21:30

Godzina
zakonczenia

14:00

16:00

18:00

19:00

20:30

21:30

23:30

Liczba godzin

01:00

02:00

02:00

01:00

01:30

01:00

02:00



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Rozmowa

4 - spotkanie z
prospektem -
nagrywanie
rozméw na
kamere

Piotr Krenig

Rozmowa

4 - analiza Grazyna lwona
nagranego Krenig
materiatu

Rozmowa
5 -

przygotowanie
roli, planowanie Piotr Krenig
rozmowy,

arkusze

planowania

Y ¥%7A Rozmowa

5 - spotkanie z
rospektem - . .

prosp . Piotr Krenig

nagrywanie

rozmoéw na

kamere

Rozmowa

5 - analiza Grazyna lwona
nagranego Krenig
materiatu

Zalety a
korzysci -
éwiczenia w
zakresie
umiejetnosci
rozrézniania i
wykorzystania
korzysci w
strategii
rekrutacyjnej i

Grazyna lwona
Krenig

budowy biznesu

Rozmowa
6 -

przygotowanie
roli, planowanie
rozmowy -

Piotr Krenig

arkusze
planowania

Data realizacji
zajeé

25-10-2024

25-10-2024

25-10-2024

25-10-2024

25-10-2024

25-10-2024

25-10-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

12:00

13:00

14:00

16:00

18:00

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

13:00

14:00

16:00

18:00

19:00

Liczba godzin

01:00

02:00

01:00

01:00

02:00

02:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Rozmowa

6 - spotkanie z
prospektem -
nagrywanie
rozméw na
kamere

Rozmowa

6 - analiza
nagranego
materiatu

podsumowanie
modutéw 1-5,
planowanie
indywidualnej
strategii
prowadzenia
rozmoéw
biznesowych,
dostosowanych
do cech
osobowosciowyc
h

Profesjonalne
zamykania
spotkan

Rozmowa
7 -

przygotowanie
roli, planowanie
rozmowy -
arkusze
planowania

Rozmowa
7 -

przeprowadzanie
rozmoéw
telefonicznych,
nagrywanie
rozmow na
kamere

Rozmowa

7 - spotkanie z
prospektem -
nagrywanie
rozmow na
kamere

Prowadzacy

Piotr Krenig

Grazyna lwona
Krenig

Grazyna lwona
Krenig

Piotr Krenig

Piotr Krenig

Piotr Krenig

Piotr Krenig

Data realizacji
zajeé

25-10-2024

25-10-2024

25-10-2024

26-10-2024

26-10-2024

26-10-2024

26-10-2024

Godzina
rozpoczecia

19:00

20:30

22:30

09:00

10:00

11:00

12:00

Godzina
zakonczenia

20:30

22:30

23:30

10:00

11:00

12:00

13:00

Liczba godzin

01:30

02:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Obiekcje -
¢éwiczeniaw .
i i Grazyna lwona
zakresie radzenia
sobie z

obiekcjami

Krenig

Rozmowa

7 - analiza Grazyna lwona
nagranego Krenig
materiatu

Indywidualna

analiza zwigzana

z aktualnym

stanem Piotr Krenig
wykorzystania

mediéw

spotecznosciowy

ch

Planowanie

Grazyna lwona
indywidualnej y

Kreni
strategii dziatan g

biznesowych

Podsumowanie -

Piotr Kreni
zalecenia do 9

wdrozenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
26-10-2024 13:00
26-10-2024 15:00
26-10-2024 17:00
26-10-2024 19:00
26-10-2024 21:00

Cena

8 997,00 PLN

8 997,00 PLN

163,58 PLN

163,58 PLN

Godzina
zakonczenia

15:00

17:00

19:00

21:00

22:30

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

02:00

01:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Grazyna lwona Krenig

‘ ' Przedsiebiorca, trener i psycholog biznesu, socjolog, terapeuta, coach i mentor, praktyk biznesu z
dtugoletnim doswiadczeniem menedzera zarzagdzajgcego.

Zajmuje sie psychoedukacja, jej specjalizacjg jest coaching kryzysowy i terapia skoncentrowana na
odnajdywaniu sensu zycia - logoterapia.

Stworzyta i w latach 1996 — 2005 zarzadzata siecig sprzedazy i salonéw firmowych wiodgcego
operatora telefonii komorkowej. Po odejsciu z korporacji zarzagdzata spétkami handlowymi oraz
administrowata funkcjonowaniem firmy w branzy finansowej i réwnolegle wspétorganizowata
system seminariéw biznesowych.

Jako wyktadowca akademicki prowadzita takze zajecia dla studentéw w Wyzszej Szkole Bankowej
na kierunkach: Psychologia w biznesie oraz Sprzedaz i marketing, dzielgc sie swojg wiedzg i
doswiadczeniem.

Jest trenerem i coachem w Krenig Consulting, gdzie prowadzi liczne szkolenia i warsztaty w ramach
ARL Akademii Rozwoju Lideréw.

Wspiera zarzgdzanie biznesem i zespotami ludzkimi, wykorzystujgc do tego swoje blisko 30-letnie
doswiadczenie korporacyjne i zarzadcze.

Jest takze konsultantem pierwszej pomocy psychologicznej w kryzysie, pomaga ludziom zrozumie¢
czym jest kryzys i pokazuje jak moga sobie z nim poradzié.
Prywatnie zona i mama trojki dzieci.

222

o Piotr Krenig

‘ ' Przedsiebiorca od 1989 r,, trener i szkoleniowiec od 1993 r. Méwca motywacyjny i ekspert w branzy
MLM.
Prezes zarzaddw w kilku spétkach z zakresu handel, produkcja, doradztwo i szkolenia, narzedzia
informatyczne. Ponad 34 lata prowadzenia biznesu, réwnolegle - 30 lat dziatalnosci w marketingu
sieciowym, przeprowadzenie okoto 1000 seminaridéw biznesowych dla okoto 100.000 osdéb,
dziesigtek szkolen i warsztatéw z zakresu sprzedazy, tworzenia sieci, rekrutacji, prowadzenia
zespotow dystrybucyjnych i wystgpien publicznych.
Doswiadczenie w zakresach: przedsiebiorczo$é, marketing, sprzedaz i marketing sieciowy,
rekrutacja, wystgpienia publiczne, rozwoj osobisty, przywddztwo, zarzadzanie.
Prywatnie maz i ojciec tréjki dzieci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg kompletne skrypty, notatniki, nagrania z wtasnych wystapien, dostep do grupy merytorycznego wsparcia online.

Warunki uczestnictwa



Kazdy uczestnik zobowigzany jest odby¢ rozmowe kwalifikacyjng z gtéwnym prowadzacym.

Informacje dodatkowe

https://krenigconsulting.pl

Cena szkolenia nie obejmuje kosztéw dojazdu.

Adres

ul. Poznanska 1
62-060 Trzebaw

woj. wielkopolskie

Hotel "Delicjusz" ***

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja

o Wi

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@krenigconsulting.pl

Telefon (+48) 602 551 748

Piotr Krenig



