Mozliwo$¢ dofinansowania

System sprzedazy Challenger. Szkolenie z 2 324,70 PLN brutto

wykorzystywania zaawansowanych 1890,00 PLN netto
g kontrakt osh technik sprzedazowych w kontekscie 170,70 PLN brutto/h

sprzedazy rozwigzan. 90,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/03/12/181196/2617769

OSH SZKOLENIA

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Warszawa / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

CIA O© 21h

* % % % * 5 29.05.2025 do 30.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Program szkoleniowy jest przeznaczony dla:
1. Key Account Manageréw, Doradcéw, Handlowcow:

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

e Chcacych nauczy¢ sie skutecznie pozyskiwa¢ nowych kluczowych
Klientow

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

¢ Pracujacych w réznych branzach

Grupa docelowa ustugi 2. Przedsiebiorcow:

¢ Prowadzacych wtasng dziatalno$¢ gospodarcza

e Chcacych zwiekszyé sprzedaz swoich produktéw lub ustug
e Poszukujacych nowych sposobéw na dotarcie do Klientéw
e Pragnacych budowac silne i dlugofalowe relacje z Klientami

3. Menedzeréw:
¢ Kierujacych zespotami sprzedazowymi
¢ Pragnacych usprawni¢ procesy sprzedazowe w firmie
e Chcacych zmotywowaé swoich pracownikéw do osiggania lepszych

wynikow
¢ Dbajacych o budowanie silnych relacji z Klientami

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 20



Data zakonczenia rekrutacji 28-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 21

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do samodzielnego i skutecznego prowadzenia procesu sprzedazy poprzez
budowanie pozytywnych do$wiadczen zakupowych, angazowanie klientéw oraz skuteczne finalizowanie transakciji.
Ustuga prowadzi do zrozumienia mechanizméw wptywajgcych na decyzje zakupowe, doskonalenia umiejetnosci
pozyskiwania uwagi oraz stosowania technik negocjacyjnych i perswazyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wskazuje réznice miedzy sprzedaza

- - Wywiad ustrukturyzowany
wartosci a obnizaniem ceny

Identyfikuje kluczowe czynniki Charakteryzuje profil sprzedawcy
wptywajace na pozytywne budujacego pozytywne doswiadczenia Wywiad ustrukturyzowany
doswiadczenia zakupowe zakupowe

Omauwia role storytellingu i marketingu

. . . Wywiad ustrukturyzowany
narracyjnego w procesie sprzedazy

Formutuje spersonalizowany przekaz
wartosci na podstawie analizy potrzeb Wywiad ustrukturyzowany
klienta

Identyfikuje kluczowe role w organizaciji
klienta i dostosowuje do nich Wywiad ustrukturyzowany
komunikacje

Stosuje techniki angazowania klienta i
budowania relacji biznesowej

Wykorzystuje technike ,green
questions” do odkrywania intereséw Wywiad ustrukturyzowany
klienta



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozpoznaje i stosuje odpowiednie

. N Wywiad ustrukturyzowany
techniki negocjacyjne

Diagnozuje sygnaty zakupowe i stosuje
strategie budowania progreséw Wywiad ustrukturyzowany
sprzedazowych

Kontroluje proces sprzedazy i finalizuje
ustalenia

Wykorzystuje zasady perswazji wedtug

Wywi k
modelu R. Cialdiniego ywiad ustrukturyzowany

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

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 walidacji?

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

Program

Przez lata kluczowym elementem skutecznej sprzedazy byto budowanie relacji i zaufania z klientami. Cho¢ nadal ma to znaczenie,
dzisiejsi klienci sg coraz bardziej $wiadomi, majg mniej czasu i oczekujg konkretnych wartosci juz na poczatku rozmowy.

e Szybsze tempo zycia i ograniczony czas na budowanie relacji
¢ tatwy dostep do informacji o produktach i rozwigzaniach
¢ Rosnaca konkurencja i wiele opcji do wyboru

Jak w tej rzeczywistos$ci wyrézni¢ sie jako zaufany partner biznesowy? Odpowiedzig jest sprzedaz rozwigzan - strategia polegajaca na
dostarczaniu wartosciowych, kompleksowych ofert, ktére sg trudne do skopiowania przez konkurencje. Zamiast sprzedawac pojedynczy
produkt czy ustuge, tworzysz unikalne zestawy rozwiagzan, ktdre nie tylko spetniajg potrzeby klientéw, ale tez dajg im wyrazng przewage.

Model sprzedazy Challenger, inspirowany koncepcja The Challenger Sale Dixona i Adamsona, to podejscie, ktére:

e Uczy, jak skutecznie angazowac klientéw i przycigga¢ ich uwage
e Wskazuje, jak kreowa¢ wartos¢ poprzez doradztwo i prezentowanie nowych perspektyw



e Pomaga w budowaniu przewagi konkurencyjnej dzieki sprzedazy rozwigzan zamiast pojedynczych produktéow

Dzieki temu podejsciu nie tylko wyrdznisz sie na tle konkurencji, ale przede wszystkim przeksztatcisz swoje rozmowy sprzedazowe w
realne szanse biznesowe.

Dzien 1
Pretest
Modut 1. Pozytywne i negatywne doswiadczenia zakupowe.

¢ Przygotowanie do pozyskania kluczowego Klienta: jakim kluczowym klientom sprzedaje, jakie stojg 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 problemow i
specjalista od relacji — autodiagnoza.

Przerwa
Modut 2. Umiejetnosé i zdolnosé pozyskiwania uwagi i budowania zainteresowania.

e o Konstruktywne nauczanie w procesie pozyskiwania uwagi.
» Wizerunek handlowca jako konsultanta biznesowego.
e Przygotowanie do procesu sprzedazy — koto interesow.
e Angazujgce otwarcie rozmowy, spotkania, prezentacja — model Formuta 5K + FUN (praca na bazie studium przypadku uczestnikéw
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 organizacji klienta? Wprowadzenie do trzech rél w organizaciji klienta i
sposoby wspétpracy z nimi.

e o Wejdcie i poruszanie sie u Klienta — struktura interesariuszy.
e Wprowadzenie trzech kluczowych rél w procesie sprzedazy w organizacji Klienta - zdefiniowanie strefy mierzalnych wartosci
(studia przypadku uczestnikdéw warsztatu).

Weryfikacja postepéw w uczeniu sie oraz uwagi trenera
Dzien 2
Modut 4. Partnerstwo w sprzedazy - Angazowanie Klienta poprzez zindywidualizowany przekaz wartosci.

e ¢ Budowanie wartosci w oparciu o wazne potrzeby Klienta — wykorzystanie techniki green questions w procesie odkrywania waznych
interesow (studia przypadku uczestnikow warsztatu).
e Perspektywa ,butéw klienta” — spersonalizowany jezyk korzy$ci na poziomie behawioralnym poprzez odniesienia do modeli
decyzyjnych Klientédw prof. Marstona.

Przerwa
Modut 5. Kontrolowanie procesu sprzedazy — budowanie progreséw i finalizacja ustalen

e ¢ Diagnozowanie i stosowanie gier negocjacyjnych stosowanych w procesach sprzedazy: skubanie, niska pitka, zdechta ryba, imadto,
nagroda w raju, konkurencja.
e Wykorzystywanie perswazji w procesie sprzedazy — model wywierania wptywu R. Cialdiniego.
¢ Diagnozowanie sygnatéw zakupowych i budowanie progreséw w celu finalizacji ustalen — model Decision w procesie sprzedazy
(studia przypadku uczestnikdéw warsztatu).

Podsumowanie szkolenia

Walidacja efektéw uczenia sie

e Minimalna liczba uczestnikow do realizacji ustugi: 5 oséb
e Szkolenie prowadzone jest w grupach od 5 do 14 oscb.
e Uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy.



e Warunkiem koniecznym do osiagniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
e Ustuga realizowana jest w 21 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).

e Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: lista obecnosci.

e Zajecia praktyczne: 15 godzin dydaktycznych / zajecia teoretyczne: 6 godzin dydaktycznych

e Przerwy nie wliczaja sie do godzin ustugi.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 11

Przedmiot / temat Data realizacji
Prowadzacy

zajeé zajeé

Dzien 1. Adam

. i 29-05-2025
Pretest. Staniszewski

Dzieri 1.

Modut 1.

Pozytywne i Adam
negatywne Staniszewski
doswiadczenia

zakupowe.

29-05-2025

Dzien 1. Adam

. ) 29-05-2025
Przerwa. Staniszewski

Dzien 1.
Modut 2.
Umiejetnosé i
zdolnosé Adam
. . . . 29-05-2025
pozyskiwania Staniszewski
uwagi i
budowania
zainteresowania.

Dzien 1.

Modut 3.

Budowanie

szerokiego

wsparcia: kto jest

kim w organizacji

Klienta? Adam , 29-05-2025
. Staniszewski

Wprowadzenie

do trzech rél w

organizacji

klienta i sposoby

wspétpracy z

nimi.

Dzieri 1.

Weryfikacja

) Adam
postepow w

. . 29-05-2025
Staniszewski

uczeniu sie oraz
uwagi trenera.

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:15

12:00

12:30

14:00

16:15

Godzina
zakonczenia

08:15

12:00

12:30

14:00

16:15

16:30

Liczba godzin

00:15

03:45

00:30

01:30

02:15

00:15



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Dzien 2.

Modut 4.
Partnerstwo w
sprzedazy -
Angazowanie
Klienta poprzez
zindywidualizowa

Adam
Staniszewski

ny przekaz

wartosci.

Dzien 2. Adam
Przerwa. Staniszewski

Dzier 2.

Modut 5.
Kontrolowanie
procesu
sprzedazy -
budowanie
progresow i
finalizacja
ustalen.

Adam
Staniszewski

Dzien 2.
Adam

Podsumowanie . .
. Staniszewski
szkolenia

Dzier 2.

Walidacja
efektéw uczenia

sie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
30-05-2025 08:00
30-05-2025 12:00
30-05-2025 12:30
30-05-2025 15:45
30-05-2025 16:00

Cena

2 324,70 PLN

1890,00 PLN

110,70 PLN

90,00 PLN

Godzina
zakonczenia

12:00

12:30

15:45

16:00

16:15

Liczba godzin

04:00

00:30

03:15

00:15

00:15



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Adam Staniszewski

‘ ' Doswiadczony trener biznesu, wyktadowca akademicki i praktyk sprzedazy ubezpieczen. taczy
doswiadczenie biznesowe z praktycznym podej$ciem do nauczania, czerpigc inspiracje z biezacej
dziatalnosci sprzedazowej i doradczej. Jest certyfikowanym trenerem biznesu, specjalistg w
zakresie wystagpien publicznych (Altkom Akademia, 2012) oraz Certified D3 Behavioral Consultant
(The Institute for Motivational Living, 2016). Posiada réwniez tytut Certyfikowanego Mistrza Gier
(ABC Portal Games, 2016), co wzbogaca jego warsztat o interaktywne i angazujgce metody
szkoleniowe. Dzieki wieloletniemu doswiadczeniu w sprzedazy i zarzagdzaniu zespotami doskonale
rozumie realia rynku i wyzwania, przed ktérymi stajg profesjonalisci. Jego podejscie tagczy strategie,
praktyczne rozwigzania i psychologie zachowan, co przektada sie na skuteczno$¢ prowadzonych
szkolen oraz realne rezultaty uczestnikow. W ciggu ostaniach 5 lat prowadzit szkolenia z zakresu
procesu sprzedazy, aktywnego pozyskiwania klientow, zarzagdzania zespotem oraz efektywne;j
komunikaciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, pod warunkiem Ze dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztow szkolenia. W
przypadku mniejszego wsparcia finansowego, do ceny netto ustugi dodawany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Przepis na podstawie ktdrego stosowane jest zwolnienie od podatku (stawka VAT zw.): Zwolnienie z podatku VAT na podstawie §3 ust.1
pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieni od podatku od towardw i ustug oraz warunkow
stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2015, poz.7

Adres

al. Aleje Jerozolimskie 49/4
00-697 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

Robert Zych



e E-mail robert.zych@kontraktosh.pl

= ﬁ Telefon (+48) 602 632 390



