Mozliwo$¢ dofinansowania

THE CHALLENGER SALE sprzedaz 4 320,00 PLN brutto
- rozwigzan w organizacji - Kinga tajtar 4320,00 PLN netto
Q) Numer ustugi 2024/09/12/171154/2306472 180,00 PLN brutto/h
PROFESJA 180,00 PLN netto/h
PROFESJA
CENTRUM
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© Poznan / stacjonarna
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ODPOWIEDZIALNOS
CIA

Brak ocen dla tego dostawcy

& Ustuga szkoleniowa
®© 24h
5 28.10.2024 do 28.04.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwdj

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . o o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia to osoby zajmujace sie sprzedazg,
. doradztwem oraz wdrazaniem produktéw i ustug w firmach oraz innych
Grupa docelowa ustugi . . , 3 . o T
instytucjach. Moga to by¢ zaréwno pracownicy dziatéw sprzedazy, jak i

menedzerowie oraz osoby odpowiedzialne za rozwdj biznesu.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 25-10-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwijanie umiejetnosci sprzedazowych KAM w firmie takich jak: prowadzenie skutecznych rozmoéw
handlowych, odpowiedniego badania potrzeb klienta, odpowiadania na potrzeby klienta jezykiem korzysci oraz
wykorzystywanie metod i technik wywierania wptywu na klienta biznesowego na poziomie zaawansowanym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Umiejetno$¢ zadawania wtasciwych
Lepsze rozumienie potrzeb klienta pytan i stosowania technik aktywnego Obserwacja w warunkach
biznesowego stuchania, aby lepiej zrozumieé symulowanych

wyzwania klienta

. . . . . Umiejetno$¢ dostosowywania oferty .
Zwiekszenie umiejetnosci sprzedazy . . Obserwacja w warunkach
. . sprzedazowej do specyficznych
opartej na wartosciach L. o symulowanych
wymagarn i potrzeb organizacji

Zwigkszenie zdolnosci do utrzymywania
relacji po zakorniczeniu procesu

Poprawa umiejetnosci budowania sprzedazy, np. poprzez regularne Obserwacja w warunkach
dtugoterminowych relacji dziatania follow-up czy dopasowanie symulowanych

oferty do zmieniajacych sie potrzeb

klienta

uczestnicy naucza sie identyfikowaé
kluczowe momenty w procesie

. 3 Obserwacja w warunkach
sprzedazy i wykorzystywaé

Skuteczniejsze negocjacje i zamykanie

transakcji odpowiednie techniki zamykania symulowanych

transakg;ji

Uczestnicy nauczg sie technik, ktére

pozwalaja skutecznie odpowiadaé na
Umiejetnos$¢ radzenia sobie z zastrzezenia klientéw oraz Obserwacja w warunkach
obiekcjami klientéw neutralizowa¢ ich obawy, dzieki czemu symulowanych

beda w stanie zwiekszy¢ swoje szanse
na zamknigcie transakgc;ji

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Tak, dokument 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, 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?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.
Dostawca Ustug zapewnia inng osobe do przeprowadzenia walidacji niz osobe prowadzaca szkolenie.

Program

Projekt szkoleniowo-doradczy ,The Challenger Sale”

(12 godzin)

Modut 1. Wprowadzenie

Modut 2. Ewolucja metod sprzedazy. Droga do sprzedazy rozwigzan

Modut 3. Wejscie na nowa droge - nowy model wysokiej skutecznosci w sprzedazy

Modut 4. Jak sprawi¢ by klienci chcieli od nas wiecej kupowaé i polecaé¢ nas innym?

Modut 5. Teaching - jak uczy¢ klientow pokazujac im nowa perspektywe dla ich biznesu

Modut 6. Angazowanie Klienta: Strefa Mierzalnych Wartosci dla Kluczowego Klienta

Modut 7.Dopasowanie na poziomie organizacji czyli jak odczyta¢ uktad wptywow i wiadzy w firmie klienta
Modut 8. Wybér najlepszych narzedzi do umawiania spotkan - strategiczny ,cold call”

Modut 9. Take control - jak kontrolowaé¢ proces sprzedazy i prowadzi¢ klienta precyzyjnie do celu
Modut 10. Techniki finalizacji sprzedazy

KORZYSCI DLA PRACOWNIKOW:

Udziat w szkoleniu sprzyja m.in.:

¢ rozwijaniu umiejetnosci budowania odpowiedniej atmosfery podczas rozmowy z klientem biznesowym

¢ lepszemu rozumieniu istoty procesu sprzedazowego rozwigzan firmy ...

¢ poprawie funkcjonowania pracownika ... w roli sprzedawcy

¢ uswiadomieniu sobie wtasnego stylu w kontaktach z klientami biznesowymi

e rozwijaniu umiejetnosci rozpoznawania odmiennych typéw klienta biznesowego oraz dopasowywania sie do odpowiedniego typu
klienta

¢ nabyciu umiejetnosci efektywnego prowadzenia rozmowy handlowej poprzez branie odpowiedzialno$ci za czas i skutek rozmowy

e rozwijaniu umiejetnos$ci zamykania procesu sprzedazy

e rozwijaniu umiejetnos$ci argumentowania poprzez stosowanie socjotechnik

KORZYSCI DLA ORGANIZACJI:

e wzrost wskaznikéw sprzedazy (cold call, skuteczna rozmowa, finalizacja)

e wzmocnienie dobrego wizerunku firmy na rynku (jako grupy profesjonalistow)

e wieksza motywacja zespotu sprzedazowego

e zmniejszenie kosztéw wspotpracy z klientami

e przygotowanie sprzedawcow do pracy ze szczegolnie wymagajgcymi klientami

¢ budowanie z klientami dtugotrwatych relacji opartych na zaufaniu do sprzedawcy jako ekspert w $wiecie biznesowym klienta



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 320,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 320,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 180,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 180,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

1z1
Kinga Lajtar

Trener biznesu, ktéry tgczy wiedze z doswiadczeniem i ciggtym samodoskonaleniem. Obecnie
pracuje w biznesie jako konsultant, coach, szkoleniowiec przy wielu ré6znych projektach przez co
mam bogatg wiedze i umiejetnosci poparte wieloma sukcesami. Ponizej bardziej szczegétowy opis
czynnosci zawodowych z 2022 roku. W dziataniu jestem skuteczna, rzetelna i proaktywna. Moja
misja jest inspirowacé ludzi do rozwoju aby stawali sie liderami swojego zycia. Wyzwania w pracy sg
dla mnie motorem do dziatania.

Posiadam doswiadczenie w prowadzeniu szkolen/warsztatéw/coachingu z zakresu:

* przywédztwo, liderowanie dla lideréw i menadzeréw, wiascicieli firm

« zarzadzanie zespotami ludzi

* Zmiany systemowe, usprawnianie procesow w firmie

-szeroko pojetej sprzedazy B2C, B2B, H2H

+ rozwdéj umiejetnosci wspomagajacych prace nad sobg takich jak: samodyscyplina, asertywnosé,
organizacji i zarzgdzanie czasem, pewnosc siebie, komunikacja, wywieranie wptywu, praca na
mocnych stronach i talentach, kreatywnos¢, autoprezentacja i inne

W coachingu udokumentowane ponad 800 h, na salach szkoleniowych ponad 900 godzin i 1000
godzin jako training on the job.

Doswiadczenie zawodowe:



20 lat w sprzedazy jako przedstawiciel, lider, manager: Mars Polska, Neuca S.A, Play, Lyreco Polska,
Zywiec Zdréj, Mondelez, Zentiva S.A, Hochland sp. z 0.0, Commercial Union

10 lat jako szkoleniowiec w: ubezpieczenia, FMCG, farmacja, medyczna, telekomunikacyjna,
informatyczna i inne

6 lat jako coach w: life coachingu i biznesowym

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty wykorzystywane do case studies i éwiczen podczas ustugi rozwojowej zostang przekazane uczestnikom w formie papierowej.

Warunki uczestnictwa

Aby wzig¢ udziat w szkoleniu nalezy skontaktowac sie przed datg zakonczenia rekrutacji z organizatorem szkolenia drogg mailowa na
adres karolina.pawlik@businesswell.com badz telefonicznie pod numerem +48 574 720 580.

Informacje dodatkowe

Po zakoniczeniu szkolenia kazdy uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia.

Adres

ul. Polska 15
60-595 Poznan

woj. wielkopolskie

BusinessWell Centrum Ustug dla Biznesu to potgczenie ustug $wiadczonych stacjonarnie w nowoczesnym biurowcu z
ustugami $wiadczonymi on-line poprzez dedykowang platforme.

BusinessWell to nie tylko przestrzen biurowa i coworkingowa, to przede wszystkim miejsce tworzenia nowych idei,
wspierania przedsiebiorczosci i rozwoju wspotpracy miedzysektorowej.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe

e Biurowiec dostosowany dla os6b niepetnosprawnych, winda

Kontakt

ﬁ E-mail karolina.pawlik@businesswell.com

Telefon (+48) 574 720 580

Karolina Pawlik



