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Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wzmocnienie kompetencji sprzedazowych oraz zapoznanie i wdrozenie uczestnikdéw w innowacyjny

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Sprzedaz

sprzedawcy, menedzerowie sprzedazy

15

05-09-2025

stacjonarna

80

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

12 238,50 PLN brutto

9 950,00 PLN netto

152,98 PLN brutto/h
124,38 PLN netto/h

model Sandler Selling System. Proces szkoleniowy umozliwi poznanie najwazniejszych zatozen modelu, przec¢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 osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Uczestnik rozumie zasady Systemu
Sprzedazy Sandlera

Uczestnik opanowuje techniki
budowania relacji z klientami

Uczestnik umie zadawaé pytania w
odpowiednim kierunku i we wtasciwym
celu, aby utrzymywa¢ kontrole nad
spotkaniem z klientem

Uczestnik wie jak wywiera¢ wptyw na
klienta, aby ten otwierat sie na jego
argumentacje i stosowat sie do ustalen
odnoszacych sie do przebiegu
spotkania

Kryteria weryfikacji

- rozpoznaje standardowy proces
sprzedazy, a takze jest Swiadomy
najwazniejszych putapek i zagrozen
relacji handlowe;j;

- rozréznia psychologiczne gry klientéw
w procesie wspoétpracy;

- rozumie podstawowe zatozenia
Sandler Selling System;

- definiuje kim jest jego klient w
kontekscie rozpoznania jego typu
osobowosci, czyli naturalnego sposobu
zachowan;

- wymienia elementy komunikacji z
innymi, aby zbudowaé mozliwie
najlepsza relacje z klientem, czyli tzw.
sztuke dostrojenia.

- definiuje elementy budowania
innowacyjnej relacji z ludzmi w oparciu
o techniki parafrazy, dowarto$ciowania,
czy odwartosciowania;

- charakteryzuje prawdziwe intencje
rozmoéwcey z wykorzystaniem klaryfikacji
i parafrazy kierunkowej;

- wywiera umiejetnie wptyw na innych
bazujac na koncepcji dowodu
spotecznego, czyli tzw. ,Historii z
drugiej reki”;

- umiejetnie pracuje z obiekcjami i
$wiadomie oraz spokojnie rozmawia o
watpliwosciach klienta.

- opanowat sztuke wprowadzania
trudnych tematéw do rozmowy z
klientem w oparciu o tzw. ,Technike
Wprost”;

- wie jak broni¢ sie przed darmowym
konsultingiem i zna taktyki zadawania
pytan, a takze zwigzane z nimi trzy
kierunki odwracania;

- zachowuje kontrole nad przebiegiem
spotkania i panowac¢ nad kolejnoscia
omawiania tematoéw;

- opanowat sztuke zmiany przekonania
rozmoéwcey tzw. ,Strategie Negatywnego
Odwracania”

- zna ,Prawo do NIE"

- wskazuje zasady zarzadza procesami
zakupu oraz sprzedazy poprzez
kontraktowanie ustalen z klientami i
zabezpieczanie uzgodnien.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Uczestnik rozumie idee bélu jako
najsilniejszego motywatora przy
zakupie i umie do niego nawigzaé¢ w
przemyslany sposéb

Uczestnik opanowuje techniki stuzace
do weryfikacji budzetu

Uczestnik rozumie jak wyglada proces
decyzyjny Klienta

Uczestnik umie prezentowac w
odniesieniu do potrzeb oraz bélu
klienta, a takze zamyka¢ sprzedaz

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

- zna koncepcje tréjetapowego procesu
kwalifikacji prospekta

- opanowat pojecia "bolu" w sprzedazy i
najwazniejsze motywacje ludzi do
zakupu

- Uczestnik zna etapy przeprowadzania
rozmoéwcy przez tzw. "Lejek bélu”

- umie zweryfikowaé gotowosé
rozméwcey do podjecia decyzji o
rozwigzaniu problemu, z jakim sie
boryka;

- zna i potrafi korzystac¢ z technik
zadawania pytan o jego budzet lub
oczekiwania finansowe przy zakupie lub
sprzedazy nieruchomosci;

- wie jak sprawdzaé¢ wiarygodnosé
deklaracji swojego rozmoéwcy;

- opanowat kluczowe zasady tzw. ,Mini-
negocjacji”.

- umie weryfikowaé proces decyzyjny
Klienta

- potrafi wywiera¢ wptyw na rozméwce
m.in. poprzez odpowiednie zadawania
pytar;

- wie jak i kiedy podja¢ decyzje o petnej
kwalifikacji rozméwcy i zdecydowaé,
czy ten zostaje jego klientem, czy tez
wspoétpraca nie ma sensu;

- zna elementy sprzedazy przy pomocy
Jbolu”;

- rozpoznaje emocjonalnga decyzje
klienta od razu po prezentac;j;

- wymienia wszystkie techniki
konieczne do rozmowy o obiekcjach
klienta, a takze potrafi zabezpieczyé¢
jego decyzje o zakupie lub nawigzaniu
wspétpracy;

- analizuje wlasny wizerunek w oparciu
o tzw. ,30-sekundowg bolesng
reklame”.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?



TAK

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

TAK

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

TAK

Program

Program ustugi to w praktyce czteromiesieczny trening sprzedazowy, utozony w proces, w ktérym pomiedzy sesjami przewidziane sg
odstepy, podczas ktérych uczestnicy wykonywaé¢ beda zadania wdrozeniowe. Przez caty proces uczestnikom towarzyszy¢ bedzie
aplikacja Improver, ktéra nie pozwoli zapomnieé o poruszanych zagadnieniach podczas sesji szkoleniowej. Bedzie tez wymuszaé
aktywnosci, ktére pozwolg uczestnikom trwale wdrozy¢ metodyke Sandlera do dziatan, zmieni¢ nastawienie na trwatg zmiane postaw,
umiejetnosci i nawykéw sprzedazowych.

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

Ztamschematbudowaniarelacji

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

« "Odczarowanie" sprzedazy - czym jest sprzedaz dzi$ oraz czy sprzedawa¢ moze kazdy?

* Wprowadzenie do modelu Sandler Selling System.

+ Dlaczego klienci obawiajg sie kontaktu z osobami, ktére chca sprzedawac - 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 gory skazane na porazke?
Bél,budzet,decyzja kwalifikacjaklienta

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

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

* Lejek Bélu — strategia pytan. Jak umiejetnie zadawac 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 prezentowaé, 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 rozwdj punktowych umiejetnosci, ale kompleksowy
system (proces) edukacyjny, ktérego rezultatem jest trwata zmiana w sposobie sprzedawania i podejscia do klienta (tzw. kulturze
sprzedazowej).

Dzieki roztozeniu catego procesu w czasie, zré6znicowanej metodologii, statemu monitoringowi i permanentnemu wsparciu
merytorycznemu, ,nowa” wiedza sprzedazowa jest przez uczestnikéw lepiej przyswajana i szybciej staje sie czescig ich repertuaru
zachowan.

Filozofia programéw SANDLER SELLING SYSTEM opiera sie na odej$ciu od metod proponowanych w tradycyjnych szkoleniach, w tym
takze od tradycyjnych etapéw sprzedazy, i skierowaniu uwagi na wyzwania zakupowe klienta, jego gry psychologiczne i stosowanie
niestandardowych mechanizméw 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?

Jakich technik i metod budowania relacji z klientem powinien uzywac¢ handlowiec, a z czego powinien zrezygnowac?
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 stotow i krzeset, z rzutnikiem
multimedialnym i flipchartem.

Ustuga jest realizowana w godzinach dydaktycznych. Przerwy (60 min/sesjg) nie sa wliczone do czasu szkolenia. Planowane godziny przerw:
10.30-10.45, 13.00-13.30, 15.30-15.45.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie

do modelu Mariusz tysy 11-09-2025 09:15 17:30 08:15
Sandler Selling
System

Budowanie
innowacyjnej Mariusz tysy 12-09-2025 09:00 17:15 08:15
relacji

Budowanie
motywacji do Mariusz Lysy 29-09-2025 09:00 17:15 08:15
zakupu



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Strategia

negatywnego Mariusz tysy 30-09-2025 09:15 17:30 08:15
odwracania

Badanie

gotowosci do

zakupu/Rozmow

ao Mariusz tysy 20-10-2025 09:15 17:30 08:15
budzecie/Mapow

anie procesu

decyzyjnego

Sztuka

prezentaciji i
zamykanie
sprzedazy

Mariusz Lysy 21-10-2025 09:00 17:15 08:15

Rozmowa

. Mariusz tysy 20-11-2025 09:00 17:30 08:30
telefoniczna

Warsztaty

; Mariusz Lysy 21-11-2025 09:00 16:30 07:30
treningowe

Walidacja/egzam - 21-11-2025 16:30 17:30 01:00
in

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 12 238,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 9 950,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 152,98 PLN

Koszt osobogodziny netto 124,38 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1



1z1

Mariusz Lysy

Menedzer, kierownik zespotéw sprzedazowych, szkoleniowiec, trener i konsultant, praktyk/trener z
ponad 10 letnim doswiadczeniem. Przez ponad 10 lat dziatajgcy w sprzedazy i zarzadzaniu
zespotami w branzy ubezpieczeniowej/finansowej. W latach 2004-2007 wspottwdrca projektow
rozwojowych w zakresie rodzinnych planéw finansowych i systeméw wspierajgcych prace
posrednikéw ubezpieczeniowych.

Ukonczyt Akademie Zarzadzania Sprzedazg i Akademie Menedzera Sandler Training Polska.

0d 2020r. konsultant, trener w firmie Sandler Training Polska (zrealizowat ponad 500 dni
szkoleniowych), gdzie wspétpracuije ze srednimi i duzymi przedsiebiorstwami wspomagajac ich
dziatania w nastepujacych obszarach: komunikacja i budowanie relacji w sprzedazy, techniki
sprzedazowe wg metodyki Sandler Selling System, doradztwo w zakresie organizacji proceséw
sprzedazy i zarzadzania sprzedaza, optymalizacja sprzedazy w zespole, zarzagdzanie zespotem
sprzedazowym, negocjacje w biznesie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

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

Dostep do aplikacji mobilnej IMPROVER, petnigcej funkcje "wirtualnego trenera/walidatora”, ktéry poprzez misje i quizy wyznacza
zadania wdrozeniowe, waliduje i monitoruje wykorzystanie nowych umiejetnosci, a jednoczes$nie nagradza sukcesy i pietnuje

Informacje dodatkowe

Koszty szkolenia finansowane w catosci lub co najmniej w 70% ze srodkdw publicznych sg zwolnione z VAT (ustawa o podatku od towardw i

ustug, ustawa o finansach publicznych)

Adres

Szczecin

Szczecin

woj. zachodniopomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Kontakt

Klimatyzacja

Matgorzata Bogustawska

E-mail malgorzata.boguslawska@sandler.com
Telefon (+48) 787 078 018



