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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

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

Do udziatu w warsztatach zapraszamy:

e pracownikow Dziatu Sprzedazy
Grupa docelowa ustugi * pracownikéw Dziatu Obstugi Klienta
e Key Acount Manageréw
e wszystkich chcacych poszerzy¢ praktyczng wiedze z zakresu
negocjacji i sprzedazy relacyjnej.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 27-06-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 17

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Personalizacja technik sprzedazy" przygotowuje uczestnikédw do prowadzenia dziatan sprzedazowych
dopasowanych do potrzeb klienta, poprzez wykorzystanie metodologii styléw DiSC, wtasciwe rozpoznawanie ,stylow
zakupowych" Klientéw oraz zbudowanie nowej strategii negocjacyjno-sprzedazowa dopasowanej do stylu zakupowego
kluczowych Klientéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

* definiuje i omawia pojecie sprzedazy

o Wywiad swobodny
relacyjnej
Uczestnik postuguje sie wiedzg w * charakteryzuje swoj naturalny styl
zakresie personalizacji technik sprzedazowy
sprzedazowych * identyfikuje style zakupowe klientow

Obserwacja w warunkach

* . "
omawia stosowane przez siebie symulowanych

techniki sprzedazowe

* stosuje metodologie styléw DiSC oraz

jej praktyczne zastosowania w pracy

handlowca

* buduje nowa strategie negocjacyjno- Wywiad swobodny
sprzedazowa dopasowang do stylu

zakupowego swoich kluczowych

klientow

* monitoruje i analizuje potrzeby swoich

. . . najwazniejszych klientow
Uczestnik stosuje w swojej pracy

* weryfikuje skuteczno$¢ stosowanych
personalizacje technik sprzedazowych yixdl y

przez siebie technik negocjacyjnych
* analizuje i rozpoznaje zachowania
charakterystyczne dla kazdego stylu

kupowania Obserwacja w warunkach
* wdraza relacyjna strategie sprzedazy symulowanych
dopasowang do potrzeb kluczowych

klientow

* mapuje style DiSC swoich
najwazniejszych klientéw

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

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



Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji.

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

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

PROGRAM

1. SZKOLENIOWA GRA SPRZEDAZOWO-ZAKUPOWA

2. 0SMIOSTOPNIOWY MODEL KOMPETENCJI SPRZEDAZOWYCH
3. BUDOWANIE RELACJI Z KLIENTAMI STYLU D", ,i", ,S" oraz ,C”

1. Najwazniejsze cechy danego stylu DiSC
2. Koto priorytetéw DISC: Dziatanie, Entuzjazm, Relacje, Szczero$é, Jakos¢, Rzetelnos¢, Kompetencija, Wyniki
3. Efektywna komunikacja z przedstawicielami réznych styléw DiSC

4. STYLE KUPOWANIA

1. Co oprécz produktu/ustugi kupuje przedstawiciel danego stylu DiSC
2. Najwazniejsze obiekcje danego stylu DiSC
3. Jak rozpoznac¢ styl kupujacego u klientéw

5. MOJ NATURALNY STYL SPRZEDAZOWY

1. Osobiste motywacje mojego stylu DiSC
2. Mocne strony naturalnego stylu sprzedazowego DiSC Uczestnika
3. Obszary rozwojowe stylu sprzedazowego DiSC Uczestnika

6. ADAPTOWANIE NATURALNEGO STYLU SPRZEDAZOWEGO DO POTRZEB KLIENTA

1. Pomosty, czyli jak wykorzysta¢ podobiernstwa miedzy stylami dwéch stron
2. Przeszkody, czyli jak zatrze¢ réznice miedzy stylami dwéch stron

3. Wychodzenie poza naturalny styl sprzedazowy

4. Najlepsze praktyki sprzedazowe wobec danych styléw zakupowych DiSC

7. GRA STRATEGICZNO-NEGOCJACYJNA Z WYKORZYSTANIEM METODOLOGII DISC
8. TYPOLOGIA MOICH KLIENTOW - Mapowanie stylu DiSC najwazniejszych klientéw
9. RELACYJNA STRATEGIA SPRZEDAZY DO MOICH KLUCZOWYCH KLIENTOW

1. Jak rozpozna¢ styl zakupowy klienta

2. Jak dopasowac¢ oferte sprzedazowa dla danego stylu DiSC

3. Na co zwraca¢ uwage podczas poszczegdlnych etapéw procesu sprzedazowego

4. Moje sprawdzone techniki sprzedazowe kontra klienci o okreslonym stylu DiSC

5. Jak budowa¢ dtugotrwate relacje biznesowe przedstawicielami réznych styléw zakupowych DiSC
6. Tworzenie relacyjnej strategii sprzedazowej dla kluczowych klientéw Uczestnikow.

Czas trwania szkolenia:

Szkolenie trwa 17 godzin dydaktycznych (ij. 45 minut).
Podana ilos¢ godzin szkolenia nie zawiera czasu przerw.
Walidacja:

W trakcie szkolenia przeprowadzana bedzie walidacja w formie wywiadu swobodnego oraz obserwacji w warunkach symulowanych.



Osoba walidujaca, waliduje ustuge w formie zdalnej, po jej zakonczeniu, w oparciu o checkliste od trenera prowadzacego ustuge, a
nastepnie potwierdza osiggniecie efektéw ksztatcenia swoim podpisem na zaswiadczeniu o zakofczeniu udziatu w ustudze rozwojowe;j.

W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowej.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L. . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

SZKOLENIOWA

GRA Kamil Brzézka 30-06-2025 09:00 11:00 02:00
SPRZEDAZOWO-

ZAKUPOWA

Przerwa Kamil Brzézka 30-06-2025 11:00 11:15 00:15

OSMIOSTOPNIO
WY MODEL
KOMPETENCJI
SPRZEDAZOWYC
H

Kamil Brzézka 30-06-2025 11:15 13:00 01:45

Przerwa Kamil Brzézka 30-06-2025 13:00 14:00 01:00

BUDOWANIE
RELACJI Z
KLIENTAMI
STYLU D", ,i",
,S” oraz ,C”

Kamil Brzézka 30-06-2025 14:00 15:00 01:00

Przerwa Kamil Brzézka 30-06-2025 15:00 15:15 00:15

STYLE

Kamil Brzézka 30-06-2025 15:15 16:30 01:15
KUPOWANIA

@B Vo
NATURALNY
STYL

SPRZEDAZOWY

Kamil Brzézka 01-07-2025 09:00 10:00 01:00

ADAPTOWANIE

NATURALNEGO

STYLU Kamil Brzézka 01-07-2025 10:00 11:00 01:00
SPRZEDAZOWEG

0 DO POTRZEB

KLIENTA



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

D GRA

STRATEGICZNO-
NEGOCJACYJNA
z
WYKORZYSTANI
EM
METODOLOGII
DISC

Przerwa

TYPOLOGIA
MOICH
KLIENTOW —
Mapowanie stylu
DiSC
najwazniejszych
klientow

Przerwa

RELACYJNA
STRATEGIA
SPRZEDAZY DO
MOICH
KLUCZOWYCH
KLIENTOW

Walidacja

ustugi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Kamil Brzézka

Kamil Brzozka

Kamil Brzézka

Kamil Brzozka

Kamil Brzozka

Kamil Brzozka

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
01-07-2025 11:00
01-07-2025 11:15
01-07-2025 13:00
01-07-2025 14:00
01-07-2025 15:00
01-07-2025 15:15
01-07-2025 16:30

Cena

3 567,00 PLN

2900,00 PLN

209,82 PLN

Godzina
zakonczenia

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

17:15

Liczba godzin

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15

00:45



Koszt osobogodziny netto 170,59 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Kamil Brzozka

Magister Ekonomii, absolwent Szkoty Gtéwnej Handlowej w Warszawie na kierunku
Miedzynarodowe Stosunki Gospodarcze.

taczy doswiadczenie biznesowe z kreatywnymi, oryginalnymi rozwigzaniami z obszaru kompetenc;ji
miekkich. Zawsze umieszcza uczestnikéw warsztatéw i spotkafn w centrum wydarzen, stwarzajac
przestrzen do wymiany doswiadczen oraz sprawdzenia przekazywanej wiedzy w praktyce.
Certyfikowany Trener FRIS®, Certyfikowany Trener Biznesu (Grupa SET), Certyfikowany Coach
Biznesu (Grupa SET), Certyfikowany Scrum Master (CSM), rezyser filmowy, blogger muzyczny,
dziennikarz.

Z radoscig dzieli sie zdobytym doswiadczeniem poprzez:

* pomoc w podnoszeniu efektywnosci zespotu dzieki uruchomieniu i wykorzystaniu potencjatu
kazdej z tworzacych go oséb,

* optymalizowanie procesow z wykorzystaniem narzedzi lean oraz agile,

* zarzgdzanie projektami rozwojowymi wewnatrz organizacji (wtgcznie z reorganizacja firmy oraz
wdrozeniem systemoéw IT),

* koordynacje pracy zespotdw,

* dostarczanie holistycznych programéw rozwojowych grupowych i indywidualnych.

Kamil posiada ponad 5-letnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Informacje dodatkowe

¢ Udziat w szkoleniu poprzedzony bedzie indywidualnym badaniem Sales DiSC dla kazdego uczestnika, realizowanym online przed

ktorej celem bedzie:

- szczeg6towe omowienie wynikow raportu z badania uczestnika

- doprecyzowanie relacyjnej strategii sprzedazowej dla kluczowych klientow.
e Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowej.
e Godziny realizacji poszczegélnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26

00-609 Warszawa

woj. mazowieckie



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe
e W budynku znajduje sie: parking dla roweréw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.

Kontakt

ﬁ E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510 201 314

Zuzanna Stepien



