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ZDALNA WIZYTA
U KLIENTA

Jak Ja przygotowac 1 przeprowadzic?

Szkolenie on-line oparte na modelu
Sandler Selling System

(28 maja i 4 czerwca 2020)




SANDLER TRAINING

Sandler Training to organizacja oferujgca rozwigzania doradcze i szkolenia dotyczace zarzadzania sprzedazg i rozwoju sit
sprzedazy. To najbardzie] dynamicznie rozwijajgca sie na swiecie firma w branzy szkoleniowo-doradczej, skierowanej do
menedzerow | specjalistow sprzedazy. Aktualnie posiada ponad 260 oddziatow w 25 krajach. Na terenie Polski Potnocne),
od 2010 roku jedynym partnerem Sandler Training jest firma Cetus Consulting z Gdanska.

Programy oparte na modelach Sandler Training, dotyczgce sprzedazy | zarzgdzania zespotami sprzedazowymi, to nie
jednorazowe szkolenia nakierowane na rozwoj punktowych umiejetnosci, to kompleksowe systemy doradczo-edukacyjne,
ktorych rezultatami sa:

« diagnoza biezgcej sytuacji handlowej i zarzadcze) w organizacji sprzedazowej przedsiebiorstwa,

« nowoczesne podejscie do ustawienia procesu sprzedazy w firmie,

« wzrost poziomu efektywnosci w zarzgdzaniu zespotem handlowym,

« trwata zmiana w sposobie sprzedawania | podejscia do klienta przez cztonkow zespotu handlowego.

DLA KOGO PRZEZNACZONY JEST PROGRAM?

« Handlowcy, przedstawiciele handlowi | specjalisci ds. sprzedazy wszystkich specjalnosci, sprzedajgcy zarowno w terenie,
Jak 1 stacjonarnie
« Handlowcy/specjalisci ds. Rozwoju Rynku (Business Development Managers)
« Handlowcy/specjalisci ds. Kluczowych Klientéw (Key Account Managers)
« Handlowcy/specjalisci ds. Eksportu
« Sprzedajgcy specjalisci (np. inzynierowie, prawnicy, informatycy itd.)
« Przedsiebiorcy, wtasciciele firm nadzorujgcy sprzedaz, wtasciciele start-up'ow
« Menedzerowie sprzedazy wszystkich szczebli - kierownicy dziatow sprzedazy, regionalni kierownicy sprzedazy, q

kierownicy/dyrektorzy dziatow eksportu, dyrektorzy sprzedazy Sandi
anaier

Training



ZAPISZ SIE NA SZKOLENIE, JESLI ZDARZAJA CI SIE PODOBNE SYTUACJE:

negatywne nastawienie zespotu handlowcéw do zdalnej formy pracy z klientami;
niewystarczajgce kompetencje sprzedazowe zwigzane z przygotowaniem zdalnych kontaktow;
koniecznos¢ wznowienia aktywnych dziatan sprzedazowych do istniejgcych klientow;

potrzeba zdobycia nowych klientow.

RAMOWY PROGRAM SZKOLENIA

Sesja 1 — PRZYGOTOWANIE DO ZDALNEGO KONTAKTU — NASTAWIENIE, ELEMENTY RELACYJNE, KONCEPTOGRAMY.
« Nastawienie do zdalnego kontaktu z klientami — zyski | straty z tym zwigzane
« Triada relacyjna — uniwersalny przewodnik po relacjach z klientami
* Prawo do NIE — budowanie wzajemnego komfortu w relacjach
« Elementy podejscia ,bolowego” do sytuacji klienta
« 30-sekundowa bolesna reklama
« Budowanie ,success stories” — opartych na faktach ciekawych historii sukceséw firmowych

Sesja 2 — TWORZENIE WEASNEGO MIXU AKTYWNOSCI | ZDALNY KONTAKT W PRAKTYCE.
« Elementy zimnej rozmowy telefonicznej
- Cwiczenia w grupach z nowa formuta kontaktu
« Kontraktowanie — ustalanie programow i sposobow na kontakt z klientami (uwypuklanie wideo-rozmowy)
« Tworzenie bolowej check-listy, kluczowe informacje dotyczgce sytuacji klienta
« Tworzenie wtasnego mixu aktywnosci sprzedazowych na czas epidemi q
« Elementy etykiety wideo-rozmow

« Cwiczenia rozmoéw z klientami
Sandler
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ORGANIZACJA

« Dwie sesje szkoleniowe prowadzone w formule on-line w godzinach 9:00 — 13:00.

« Maksymalnie pietnastoosobowe grupy szkoleniowe.

« Uczestnicy otrzymujg podrecznik na licencji Sandler Training.

« Uczestnicy otrzymajg po pierwszej sesji specjalne zadanie wdrozeniowe, ktore bedzie monitorowane przez trenera
prowadzgcego szkolenie.

« Certyfikat ukonczenia programu wg modelu Sandler Selling System. Do otrzymania certyfikatu konieczne jest
wykonanie zadan wdrozeniowych.

TERMINY SESJI SZKOLENIOWYCH

28 maja i 4 czerwca 2020

INWESTYCJA W PROGRAM

« 550 zt netto/osoba przy jednym uczestniku z firmy

« 500 zt netto/osoba przy dwoéch uczestnikach z jednej firmy

« 450 zt netto/osoba przy trzech i wiecej uczestnikach z jednej firmy

« Naleznos¢ za program nalezy wptacic przed rozpoczeciem programu.

3

Sandler
Training



TRENERZY PROWADZACY

Jacek Czarnowski - menedzer zwigzany ze sprzedazg i marketingiem od 1993 roku.

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). ‘
o Absolwent geografii i studiow MBA na Uniwersytecie Gdanskim. Ukonczyt tez Akademie Coachingu

Biznesowego oraz Szkote Facylitacji Pathways.

Od 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 handlowe),
prowadzgce do zwiekszenia efektywnosci sprzedazowej. Przeszkolit ponad 1500 osob.

Wyktadat na studiach MBA na Uniwersytecie Gdanskim oraz Wyzsze] Szkole Biznesu i Administracji w Gdyni.
Tworca | organizator odbywajgcych sie cyklicznie od 2012 r. konferencji dla menedzeréw "Morfologia
Sprzedazy" i ,Morfologia Przywodztwa”.
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Pawet Sobocinski - doswiadczony sprzedawca, trener, coach oraz wdrozeniowiec.

Swoje umiejetnosci sprzedazowe rozwijat na rynku nieruchomosci. W ogolnopolskiej sieci biur nieruchomosci
odpowiadat za system wdrazania menedzerow | agentow. Ekspert w zakresie popisywania umow na
WYytgcznosc.

Absolwent Nauk Politycznych na UWM.

Rozwija zespoty sprzedazowe w firmach, poprzez diagnoze zastanej sytuacji oraz dopasowane programy
szkoleniowo-doradcze.

Stawia przede wszystkim na warsztaty w matych grupach oraz indywidualny coaching i mentoring. Q
Regularnie powraca do swojej dawnej pasjl — dziennikarstwa, udzielajgc sie na tamach czasopism branzowych.

Ceni sobie wolnosc¢ | niezaleznos¢ w dziataniu oraz jasne, okreslone zasady:.
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ORGANIZATOR | ZGLOSZENIA

Cetus Consulting — gdariskie Centrum Doradczo-Szkoleniowe Sandler Training
80-852 Gdansk, ul. Dyrekcyjna 6

Zgtoszenia przyjmujemy drogg mailowg na jeden z podanych nizej adreséw:

Aneta Wieliczko tel. 692 131 682 aneta.wieliczko@sandler.com
Jacek Czarnowski tel. 600 401 570 Jacek.czarnowski@sandler.com
www.gdansk.sandler.com www.cetusconsulting.pl www.morfologiasprzedazy.pl
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