Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz Rozwigzan — The Challenger 3 075,00 PLN brutto

Sale. Szkolenie z wykorzystywania 2500,00 PLN  netto
g kontrakt osh zaawansowanych technik sprzedazowych 170,83 PLN brutto/h

w kontekscie sprzedazy rozwigzan. 138,89 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/07/08/8027/2213683

Kontrakt-OSH J. Gut,

W. Haman, R. Zych © Warszawa / stacjonarna

Spétka Jawna & Ustuga szkoleniowa
18h

3 K ek ©

5 13.01.2025 do 14.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Program szkoleniowy jest przeznaczony dla:
1. Key Account Managerdéw, Doradcow, Handlowcow:

e Pragnacych zwiekszy¢ swojg efektywno$¢ sprzedazowa w kontekscie
sprzedazy rozwigzan

e Chcacych nauczy¢ sie skutecznie pozyskiwa¢ nowych kluczowych
Klientéw

e Dazacych do budowania silnych relacji z Klientami i budowania ich
lojalnosci

¢ Pracujgcych w réznych branzach

Grupa docelowa ustugi 2. Przedsigbiorcow:

¢ Prowadzacych wtasng dziatalno$¢ gospodarcza

e Chcacych zwiekszy¢ sprzedaz swoich produktéw lub ustug

e Poszukujacych nowych sposobéw na dotarcie do Klientow

¢ Pragnacych budowac silne i dtugofalowe relacje z Klientami

3. Menedzeréw:

¢ Kierujgcych zespotami sprzedazowymi

¢ Pragnacych usprawnié procesy sprzedazowe w firmie

e Chcacych zmotywowac swoich pracownikéw do osiggania lepszych
wynikow

¢ Dbajacych o budowanie silnych relacji z Klientami

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 14



Data zakonczenia rekrutacji 12-01-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikdw do samodzielnego i skutecznego wykorzystania zaawansowanych technik
sprzedazowych w kontekscie sprzedazy rozwigzan. Ustuga prowadzi do zdobycia umiejetnosci w zakresie pozyskiwania
kluczowych klientéw, budowania silnych i dtugofalowych relacji oraz tworzenia wartosciowych ofert sprzedazowych,
ktére beda trudne do powielenia przez konkurencje. Szkolenie prowadzi do zrozumienia i praktycznego zastosowania
modelu The Challenger Sale.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Charakteryzuje proces kota
zakupowego (kiedy kluczowi klienci Wywiad ustrukturyzowany

kupuja).

Postuguje sie wiedzg dotyczaca
procesu kota zakupowego i budowania
pozytywnego doswiadczenia
zakupowego.

Rozréznia etapy budowania
pozytywnego doswiadczenia Wywiad ustrukturyzowany
zakupowego.

Opisuje sposoby przeprowadzania
klienta od wczesnego zaangazowania Wywiad ustrukturyzowany
do zgody na podpisanie umowy.



Efekty uczenia sie

Przygotowuje i prezentuje wartosé
oferty sprzedazowej w oparciu o model
The Challenger Sale.

Zarzadza procesem sprzedazy poprzez
budowanie szerokiego wsparcia w
organizacji klienta.

Stosuje techniki negocjacyjne i
perswazyjne w procesie sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

Opracowuje wartosciowg oferte
sprzedazowa zgodnie z modelem
Formuta 5K.

Wykorzystuje techniki konstruktywnego
nauczania w procesie sprzedazy.

Przedstawia spersonalizowang wartos¢
oferty w odniesieniu do potrzeb klienta.

Identyfikuje i opisuje trzy kluczowe role
w procesie sprzedazy w organizacji
klienta.

Stosuje techniki budowania szerokiego
wsparcia w organizacji klienta.

Wyjasnia, jak taczy¢ rozwigzania firmy z
potrzebami klientéw i poszczegdlnych
interesariuszy.

Charakteryzuje rézne techniki
negocjacyjne (np. skubanie, niska pitka,
zdechta ryba).

Wykorzystuje model wywierania wptywu
R. Cialdiniego w procesie sprzedazy.

Rozpoznaje sygnaty zakupowe i buduje
progresy w celu finalizacji ustalen.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, zaswiadczenie potwierdzajgce 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 weryfikac;ji?

Tak, zaswiadczenie 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 walidac;ji?

Tak, zaswiadczenie potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia
od walidacji.

Program

Przez lata specjalisci od sprzedazy efektywnos$¢ wigzali z zatozeniem, ze kluczem do sukcesu jest budowanie relacji z klientami i
potencjalnymi nabywcami. Zbudowanie odpowiedniej relacji przektadato sie na zaufanie, a to z kolei pozwalato lepiej zrozumieé¢ $wiat i
potrzeby klienta. W wiekszos$ci przypadkdw ta logika sprawdza sie réwniez dzisiaj. Zaufanie jest bazowym fundamentem budowania
lojalnosci klienta, a ten zazwyczaj chetnie wspétpracuje z osobami, ktére darzy sympatig. Coraz czesciej jednak rysuje sie znaczaca
réznica w sposobie budowania zaufania. Brak presji, badanie motywdw i potrzeb, parafrazowanie i tworzenie oferty zgodnie z
wyobrazeniami klienta definiowaty dotychczasowy model budowania zaufania. Tymczasem dzisiejsi klienci maja relatywnie mniej czasu
na budowanie relacji, coraz czesciej traktujg swdj czas jako inwestycje i stajg sie niecierpliwi, jezeli w krétkim czasie nie ustyszg czegos,
co przyciagnie ich uwage. Jest to konsekwencja nastepujacych czynnikéw:

¢ Postep technologiczny i dynamiczne zmiany zachodzgce w spoteczenstwie wptynety znaczgco na przyspieszenie trybu zycia.
¢ Powszechny dostep do informacji pozwala zaczerpngé wiedze o oferowanym produkcie, czy rozwigzaniu z wielu zrédet.
e Konkurencyjnos$é rynku, ktéra przektada sie na wiele opcji do wyboru.

Jak zatem w obecnej rzeczywistosci sta¢ sie atrakcyjnym i zaufanym partnerem dla klienta? Dlaczego klient miatby poswieca¢ Tobie swdj
cenny czas? Z jakiego powodu bytby sktonny zrezygnowac z opcji proponowanych przez konkurencje? Odpowiedz coraz czesciej pojawia
sie w sprzedazy rozwigzan. Obecnie moze ona przybieraé rézne formy, jednak ogélnie rzecz biorac, pojecie to odzwierciedla odejscie od
sprzedazy indywidualnych produktéw (zazwyczaj opartej na cenie lub ilo$ci) na rzecz szeroko pojetej sprzedazy ,zestawow” produktow i
ustug. Kluczem do sukcesu jest stworzenie potgczonych ofert, ktére nie tylko beda zaspokaja¢ potrzeby klienta w unikalny i warto$ciowy
sposob, ale réwniez beda trudne do powielenia przez konkurencje. Najlepsze rozwigzania to takie, ktére sg nie tylko wyjatkowe, lecz takze
trwate. Chodzi o to, aby dostawca byt w stanie zaproponowac klientowi inny albo bardziej optacalny sposéb na zaspokojenie potrzeb niz
ten, ktéry oferuje konkurencja. W przypadku sprzedazy konkretnego zestawu rozwigzan konkurencja nie jest w stanie zaoferowaé
klientowi doktadnie takiej samej gamy mozliwosci jak Twoja firma, dlatego duzo tatwiej jest uzasadni¢ wysoka cene, gdy sprzedajesz
rozwigzanie, niz wtedy, gdy stosujesz tradycyjng metode sprzedazy produktu.

Ponizej przedstawiamy trzyczesciowy model sprzedazy, ktéry naszym zdaniem bedzie skutecznie budowat Twojg konkurencyjno$¢ w
oczach klienta i pozwoli Tobie wykreowaé wartos¢ w oparciu o sprzedaz rozwigzan. Opiera sie on na koncepcji The Challenger Sale
Matthew Dixona oraz Brenta Adamsona i jest okreslany jako czwarta rewolucja w sprzedazy.

Cechy wyrézniajace szkolenie Sprzedaz rozwigzan. The Challenger sale:
1. Praktyczne podejs$cie - ¢wiczymy realne sytuacje sprzedazowe:

» Nacisk na ¢wiczenia praktyczne i symulacje rzeczywistych sytuacji sprzedazowych.
¢ Uczestnicy majg mozliwo$¢ wyprébowania nabytych umiejetnosci w bezpiecznym $rodowisku pod opieka trenera praktyka



¢ Trenerzy zapewniajg indywidualng opieke i wsparcie - przygotowujemy do wykonywania realnych rozméw z klientami (budujemy
uzyteczne skrypty sprzedazy)

2. Skuteczny model The Challenger Sale:

¢ Program szkolenia oparty jest na narzedziach sprzedazowych, ktére pozwalajg realizowaé wszystkie etapy procesu challenger
e Uczestnicy poznaja techniki i sposoby na pozyskiwanie uwagi i zainteresowania klienta poprzez konstruktywne nauczanie, budowanie
szerokiego wsparcia w organizacji klienta oraz kontrolowanie procesu sprzedazy poprzez budowanie progreséw

3. Doswiadczeni trenerzy:

e Trenerzy to praktycy z wieloletnim do$wiadczeniem w sprzedazy.
e Posiadaja rozlegtg wiedze i umiejetnosci, ktére przekazujg w sposéb angazujacy i zrozumiaty.
¢ Trenerzy sg pasjonatami sprzedazy i chetnie dzielg sie swojg wiedzg z innymi.

4. Interaktywny charakter:

e Szkolenie opiera sie na interaktywnych metodach dydaktycznych, takich jak dyskusje, gry symulacyjne i case studies.
e Uczestnicy sg aktywnie zaangazowani w proces i majg wiele okazji do wymiany doswiadczen.

5. Dostosowanie do potrzeb i specyfiki branzy:

e Program szkolenia moze zosta¢ dostosowany do indywidualnych potrzeb klienta.

e |stnieje mozliwos¢ skoncentrowania sie na specyficznych wyzwaniach i problemach, z ktérymi borykaja sie uczestnicy.

e 80% czasu na warsztacie to trening umiejetnosci z zakresu narzedzi sprzedazy challenger

e Dedykowany Skrypt Szkoleniowy ,Sprzedaz metoda challenger”

e Badanie Talentéw Sprzedazowych

e Merytoryczna dyskusja o kamizelkach ratunkowych z zakresu gier negocjacyjnych - Best Practise

¢ Unikalna Forma - Trening w oparciu o Case Study: “Jak dostarczy¢ warto$¢ klientowi?” “Jak budowac¢ szerokie wsparcie w organizacji
klienta?” “Jak budowa¢ wizerunek konsultanta biznesowego w oczach klienta?”

Program warsztatu:
Dzieri 1 (10:00 - 17:00)
Modut 1. Pozytywne i negatywne doswiadczenia zakupowe.

e Przygotowanie do pozyskania kluczowego Klienta: jakim kluczowym klientom sprzedaje, jakie stoja przed nami wyzwania?

e Tworzenie wartosci dla Klienta versus obnizanie optat (ceny). Dlaczego sprzedaz rozwigzan?

e Wprowadzenie do kota zakupéw i sprzedazy rozwigzan.

 Profil sprzedawcy, ktéry buduje pozytywne doswiadczenia zakupowe. Challenger vs. Pracus, samotnik, specjalista od probleméw i
specjalista od relacji — autodiagnoza.

Przerwa lunchowa (12:00 - 13:00)
Modut 2. Umiejetnosé i zdolnosé pozyskiwania uwagi i budowania zainteresowania.

e Konstruktywne nauczanie w procesie pozyskiwania uwagi.

¢ Wizerunek handlowca jako konsultanta biznesowego.

* Przygotowanie do procesu sprzedazy - koto interesow.

¢ Angazujgce otwarcie rozmowy, spotkania, prezentacja — model Formuta 5K + FUN (praca na bazie studium przypadku uczestnikow
warsztatu).

¢ Wizualizacja nowej perspektywy — nauczanie bez presji poprzez wykorzystanie elementéw marketingu narracyjnego w modelu
storytelling (studia przypadkéw uczestnikdéw warsztatu).

Modut 3. Budowanie szerokiego wsparcia: kto jest kim w organizac;ji klienta? Wprowadzenie do trzech rél w organizaciji klienta i
sposoby wspétpracy z nimi.

e Wejscie i poruszanie sie u Klienta — struktura interesariuszy.
* Wprowadzenie trzech kluczowych rél w procesie sprzedazy w organizacji Klienta — zdefiniowanie strefy mierzalnych wartosci (studia
przypadku uczestnikow warsztatu).

Weryfikacja postepéw w uczeniu si¢ oraz uwagi trenera
Dzieri 2 (09:00 - 16:00)

Modut 4. Partnerstwo w sprzedazy - Angazowanie Klienta poprzez zindywidualizowany przekaz wartosci.



¢ Budowanie wartosci w oparciu o wazne potrzeby Klienta — wykorzystanie techniki green questions w procesie odkrywania waznych
intereséw (studia przypadku uczestnikow warsztatu).

¢ Perspektywa ,butéw klienta” — spersonalizowany jezyk korzysci na poziomie behawioralnym poprzez odniesienia do modeli
decyzyjnych Klientéw prof. Marstona.

Przerwa lunchowa (12:00 - 13:00)
Modut 5. Kontrolowanie procesu sprzedazy — budowanie progresow i finalizacja ustalen

e Diagnozowanie i stosowanie gier negocjacyjnych stosowanych w procesach sprzedazy: skubanie, niska pitka, zdechta ryba, imadto,
nagroda w raju, konkurencja.

¢ Wykorzystywanie perswazji w procesie sprzedazy — model wywierania wptywu R. Cialdiniego.

¢ Diagnozowanie sygnatéw zakupowych i budowanie progreséw w celu finalizacji ustalern — model Decision w procesie sprzedazy
(studia przypadku uczestnikdéw warsztatu).

Walidacja efektéw uczenia sie (15:30 - 16:00)

Gry uzupetniajace:
Operacja Strike Fighter

e Szkolenie prowadzone jest w grupach od 4 do 16 0sob.

e Uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy.

e Warunkiem koniecznym do osiagniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
 Ustuga realizowana jest w 18 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).

e Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: lista obecnosci.

* Przerwy na lunch i kawe wliczaja sie do godzin ustugi.

e Zajecia praktyczne: 6 godzin dydaktycznych / zajecia teoretyczne: 12 godzin dydaktycznych

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. ., . . . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Dzien 1.

Modut 1.
Pozytywne i
negatywne
doswiadczenia
zakupowe.

Robert Zych 13-01-2025 10:00 12:00 02:00

Dzien 1.
Przerwa Robert Zych 13-01-2025 12:00 13:00 01:00
lunchowa

Dzien 1.

Modut 2.
Umiejetnos¢ i
zdolnosé
pozyskiwania
uwagi i

Robert Zych 13-01-2025 13:00 14:30 01:30

budowania
zainteresowania.



Przedmiot / temat
zajec

Dzier 1.

Modut 3.
Budowanie
szerokiego
wsparcia: kto
jest kim w
organizacji
klienta?
Wprowadzenie
do trzech rél w
organizacji
klienta i sposoby
wspoétpracy z
nimi.

Dzien 1.

Weryfikacja
postepow w
uczeniu sie oraz
uwagi trenera

Dzien 2.

Modut 4.
Partnerstwo w
sprzedazy -
Angazowanie
Klienta poprzez
zindywidualizowa
ny przekaz
wartosci.

Dzief 2.

Przerwa
lunchowa

Dzien 2.
Modut 5.
Kontrolowanie
procesu
sprzedazy —
budowanie
progresow i
finalizacja
ustalen

Dzien 2.

Walidacja
efektéw uczenia
sie

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Data realizacji
zajeé

13-01-2025

13-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

Godzina
rozpoczecia

14:30

16:45

09:00

12:00

13:00

15:30

Godzina
zakonczenia

16:45

17:00

12:00

13:00

15:30

16:00

Liczba godzin

02:15

00:15

03:00

01:00

02:30

00:30



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 075,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 500,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 170,83 PLN

Koszt osobogodziny netto 138,89 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

Robert Zych

Specjalizuje sie w projektach dla liderow, szeféw oraz aktywnej sprzedazy. Pracuje zgodnie z
wartosciami Kontrakt — OSH.

Jest skoncentrowany na osigganiu efektéw, tworzy warunki do rozwoju klientéw i
wspoétpracownikéw. Pracuje w oparciu o0 metodologie Insight Discovery, DISC BAI, LESTAN z Yale
School of Managment. Jest coachem supervisorem Polskiej Izby Coachingu.

Wspotwiasciciel zarzgdzajgcy Kontrakt OS, szef, trener, coach.

0d 1986 roku do 1993 handlowiec wspotpracujacy z polskimi matymi firmami rodzinnymi. Do 1997
roku handlowiec i menedzer w globalnej korporacji. Od 1997 roku twérca i wspétwtasciciel Osrodka
Szkolenia Handlowcéw (OSH), ktéry w 2002 roku potaczyt sie z firmg Kontrakt w Grupe Szkoleniowa
Kontrakt-OSH. Odpowiedzialny za zarzadzanie tg sp6tka. Wspodtzatozyciel Polskiej Szkoty Coachingu
Kontrakt i Polskiej Szkoty Treneréw Biznesu Kontrakt.

Autor ksigzek dla lideréw i handlowcow: ,Gen Sprzedawcy”, ,Lider Sprzedazy”, ,Klient w centrum
uwagi” wspétautor ksigzki dla szeféw i coachéw ,Szef w roli Coacha" oraz ksigzki jak rozwijaja sie
zespoty ,Szef w relacji z zespotem”.

0d 1997 roku zajmuje sie prowadzeniem projektéw szkoleniowych, nastawionych na osiggniecie
wynikéw i budowanie zaangazowania w organizacjach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Narzedzia wdrozeniowe wspierajgce warsztat Sprzedaz rozwigzan. The Challenge sale:

1. Skrypt Szkoleniowy

2. Dostep do Platformy Wdrozeniowej Quico

3. One Pagery Wdrozeniowe z narzgdziami i algorytmami kluczowych umiejetnosci z zakresu sprzedazy rozwigzan i poszczegélnych gier
negocjacyjnych

4. Autodiagnoza kompetencji Challenger



5. Dostep do Treneréw przez 3 miesigce po warsztacie - Mentoring Wdrozeniowy.

Informacje dodatkowe

e Zastrzegamy sobie prawo do zmiany terminu warsztatéw w przypadku nie zebrania minimalnej liczby uczestnikéw.
 Catering (przerwy kawowe, lunch), skrypt szkoleniowy.
e Do ceny nalezy doliczy¢ 23% podatku VAT.

Adres

ul. Niedzwiedzia 12/B
02-737 Warszawa

woj. mazowieckie

Kontakt

Robert Zych

E-mail robert.zych@kontraktosh.pl
Telefon (+48) 602 632 390




