Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia Sprzedazy Sandlera wg 7 500,00 PLN brutto
metodyki SANDLER SELLING SYSTEM® - 7500,00 PLN netto
szkolenie 156,25 PLN brutto/h
w Numer ustugi 2025/02/05/120698/2542716 156,25 PLN netto/h

CETUS

CONSULTING © Gdansk / stacjonarna

JACEK ® Ustuga szkoleniowa

CZARNOWSKI ® 48h

* % & K Kk B 26.05.2025 do 24.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa ustugi sprzedawcy, menedzerowie sprzedazy

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 19-05-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 48

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wzmocnienie kompetencji sprzedazowych oraz zapoznanie i wdrozenie uczestnikéw w innowacyjny
model Sandler Selling System. Proces szkoleniowy umozliwi poznanie najwazniejszych zatozerh modelu, prze¢wiczenie
technik budowania relacji, zadawania pytan, kontraktowania, prezentowania rozwigzan, zamykania sprzedazy, czy
wywierania wptywu oraz nabycie kompetencji spotecznych jak aktywne stuchanie, umiejetnosc¢ "dostrojenia sig",
budowanie relacji i ,nowej” motywacji do dziatania.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- poziom wykorzystania alternatywnego
modelu dziatania, ktéry odczaruje
sprzedaz i pokaze jej nowe oblicze;
- zastosowanie niestandardowych
. i . technik budowania relacji z klientem

Ztamanie schematu budowania relacji . L Test teoretyczny
pozwalajacych odréznic¢ sie od
Jklasycznych” sprzedawcéw;
- unikanie putapki ,bezptatnego”
consultingu i przepalania czasu na
rozmowy ,z gory” skazane na porazke

- zarzadzanie rozmowa z klientem i
wiedza dlaczego ,kto pyta, ten rzadzi”;
- zarzadzanie emocjami klienta;

- wywieranie wptywu na decyzje klienta
w ,nieinwazyjny” sposdb;

Zarzadzanie procesem g .
i L. X - prowadzenie rozmowy z klientem tak,
sprzedazy w oparciu o innowacyjny L S Test teoretyczny
. aby dotrze¢ do jego najwazniejszych
model Sandler Selling System

wyzwan i poméc mu znalezé
rozwigzanie;

- prowadzenie dziatan
prospectingowych korzystajgc m.in. z
mediéw spotecznosciowych

- aktywne stuchanie;
- "dostrojenia si¢" do rozméwey i
Nabycie kompetencji spotecznych sytuacji; Test teoretyczny
- budowanie relacji i ,nowej” motywacji
do dziatania

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji (certyfikat) 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 (certyfikat) 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 (certyfikat) potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji.

Program

Program ustugi to w praktyce dwumiesieczny trening sprzedazowy, utozony w proces, w ktérym pomiedzy sesjami przewidziane sg
odstepy, podczas ktérych uczestnicy wykonywac beda zadania wdrozeniowe. Zadania wdrozeniowe pozwolg uczestnikom trwale wdrozyc¢
metodyke Sandlera do dziatan, zmieni¢ nastawienie na trwatg zmiane postaw, umiejetnosci i nawykoéw sprzedazowych.

Program oparty jest na modelu ,Sandler Selling System” (wdrazanych wytacznie w autoryzowanych biurach Sandler Training na swiecie)
RAMOWY PROGRAM USLUGI:

Ztam schemat budowania relacji

+ Jak zmienity sie "reguty gry" na rynku doradczym i dlaczego stare podejscie juz nie sprawdza sie tak skutecznie?

* "Odczarowanie" sprzedazy - czym jest sprzedaz dzis oraz czy sprzedawaé¢ moze kazdy?

+ Wprowadzenie do modelu Sandler Selling System.

+ Dlaczego klienci obawiajg sie kontaktu z osobami, ktére chca sprzedawaé - optyka drugiej strony

+ Jak budowa¢ zaufanie w relacji z klientem, zaréwno na etapie sprzedazy, jak i podczas prowadzenia projektu

« Jak tworzy¢ szczere i partnerskie relacje z klientem, pozbawione sztucznosci, blichtru i "pustych” wzajemnych zobowigzan stron.
* Przestrzen do powiedzenia "nie" - na ile pomaga w budowaniu wizerunku doradcy "premium"?

Kontraktowanie "up-front”

« Zarzadzanie procesem rozmowy z klientem (na kazdym etapie kontaktu).

« Ustalanie celu, agendy i wyniku kazdego spotkania (lub rozmowy telefonicznej).

+ Jak unika¢ putapki bezptatnego consultingu i przepalania czasu na procesy sprzedazowe z géry skazane na porazke?
Bol, budzet, decyzja, kwalifikacja klienta

+ Wprowadzenie do pojecia "bélu" i motywacji do zakupu.

+ Wzmacnianie motywacji do zakupu (praca z "bdlem").

« Lejek Bolu - strategia pytan. Jak umiejetnie zadawacé pytania?

+ Budowa przewagi w oparciu o eksperckie pytania.

+ Weryfikacja gotowosci klienta do podpisania umowy (budzet).

+ Weryfikacja procesu decyzyjnego.

+ Usprawnianie procesu decyzyjnego u klienta.

+ Po czym pozna¢ potencjat? Dlaczego umiejetna kwalifikacja klientéw jest tak wazna?

Prezentacja

+ Praca w modelu "najpierw pytaj, potem prezentuj".

« Jak prezentowad, by porwaé publike?

+ O mowie sprawczej stéw kilka.

+ Jak doprowadzi¢ podczas rozmowy/prezentacji do dwéch stynnych Sandlerowych efektéw na spotkaniu?

METODOLOGIA



Program oparty o metodyke Sandlera to nie jednorazowe szkolenie, nakierowane na rozwoj punktowych umiejetnosci, ale kompleksowy

system (proces) edukacyjny, ktérego rezultatem jest trwata zmiana w sposobie sprzedawania i podejscia do klienta (tzw. kulturze
sprzedazowe;j).

Dzieki roztozeniu catego procesu w czasie, zréznicowanej metodologii, statemu monitoringowi i permanentnemu wsparciu

merytorycznemu, ,nowa” wiedza sprzedazowa jest przez uczestnikdw lepiej przyswajana i szybciej staje sie czescia ich repertuaru
zachowan.

Filozofia programéw SANDLER SELLING SYSTEM opiera sie na odejsciu od metod proponowanych w tradycyjnych szkoleniach, w tym
takze od tradycyjnych etapow sprzedazy, i skierowaniu uwagi na wyzwania zakupowe klienta, jego gry psychologiczne i stosowanie
niestandardowych mechanizmoéw wywierania wptywu.

System Sandlera poddaje w watpliwos$¢ dotychczasowe rozwazania na temat:

e Coijak powinien w rzeczywistosci kontrolowa¢ sprzedawca w rozmowie z klientem?

e Jakie sg etapy i zadania w kontakcie handlowym?

e Jakich technik i metod budowania relacji z klientem powinien uzywa¢ handlowiec, a z czego powinien zrezygnowaé?
e Jak powinien postrzegac role swoja i klienta w relacji handlowej?

e Jak zbuduje osobisty komfort pracy?

Sala szkoleniowa z dostepem do $wiatta dziennego i infrastruktury (toalety) oraz mozliwoscig aranzacji stotéw i krzeset, z rzutnikiem
multimedialnym i flipchartem.

Ustuga jest realizowana w godzinach lekcyjnych. Przerwy: 90 min. Sesje nie sg wliczone do czasu szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 7

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
iy Prowadzacy o . o
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Liczba godzin
FILOZOFIA

SPRZEDAZY

SANDLERA. Jacek

BUDOWANIE Czarnowski

ASERTYWNYCH

RELACJI.

26-05-2025 09:00 17:00 08:00

KONTRAKTOWA

NIE DZIALAN. Jacek

POZYSKIWANIE . 27-05-2025 09:00 17:00 08:00
Czarnowski

INFORMACJI O

SYTUACJI

KLIENTOW.

WARTOSCI

W OFERCIE Jacek
HANDLOWEJ A Czarnowski
BOLE KLIENTA.

09-06-2025 09:00 17:00 08:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
iy Prowadzacy L, .
zajeé zajeé rozpoczecia

ROZMOWA

0 BUDZECIE

ZAKUPOWYM | Jacek
SPOSOBACH Czarnowski
PODEJMOWANIA

DECYZJI.

10-06-2025 09:00

SPRZEDAZOWE

DZIALANIA Jacek
ZDALNE. Czarnowski
PREZENTOWANI

E ROZWIAZAN.

23-06-2025 09:00

Jacek

ZAMYKANIE X 24-06-2025 09:00
. Czarnowski
SPRZEDAZY.

WALIDACJA
EFEKTOW
UCZENIA SIE.

- 24-06-2025 15:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 500,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 156,25 PLN

Koszt osobogodziny netto 156,25 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Jacek Czarnowski

Godzina
zakonczenia

17:00

17:00

15:00

17:00

Liczba godzin

08:00

08:00

06:00

02:00



Trener sprzedazy i zarzadzania sprzedazg, konsultant, facylitator.

Przez ponad 17 lat petnit stanowiska dyrektora sprzedazy lub dyrektora marketingu miedzy innymi
na rynku FMCG, mody i ustug (m.in. firmy

Kamis, Fazer, Atlantic).

Absolwent geografii i studiow MBA na Uniwersytecie Gdarnskim. Ukonczyt tez Akademie Coachingu
Biznesowego oraz Szkote Facylitacji

Pathways.

0d 2010 licencjonowany trener i konsultant Sandler Training. Wtasciciel gdanskiej firmy Cetus
Consulting - franczyzobiorcy Sandler Training.

Realizuje projekty doradczo-szkoleniowe dla wielu firm, skierowane do kadry menedzerskiej i
handlowej, prowadzace do zwiekszenia

efektywnosci sprzedazowej. Przeszkolit ponad 1500 os6b.

Wyktadat na studiach MBA na Uniwersytecie Gdanskim oraz Wyzszej Szkole Biznesu i Administracji
w Gdyni.

Tworca i organizator odbywajgcych sie cyklicznie od 2012 r. konferencji dla menedzeréw
"Morfologia Sprzedazy" i ,Morfologia Przywédztwa”.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podrecznik na licencji Sandler Training, zawierajgcy petny materiat merytoryczny poruszany w trakcie zaje¢ oraz specjalnie opracowane
materiaty wspierajgce program (m.in. usprawniajace indywidualng prace wdrozeniowg).

Warunki uczestnictwa

Warunki niezbedne do spetnienia przez uczestnikéw ustugi, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu: aktywnos¢ na
zajeciach, wymagana obecno$¢ na min. 80% zajeé.

Adres

ul. Nad Stawem 5
80-454 Gdanisk

woj. pomorskie

Hotel Focus Premium

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Klimatyzacja

Kontakt

Aneta Wieliczko

E-mail aneta.wieliczko@sandler.com
Telefon (+48) 692 131 682



