Q Sandler Training

Program rozwojowy w formule on-line

BUDOWANIE | ROZWOJ
WSPOLPRACY Z KLIENTEM
POSREDNICTWA FINANSOWEGO

wg metody Sandler Selling System

Szkolenie w 80% dofinansowane ze srodkéw unijnych

Start 8 lipca 2020




'SANDLER TRAINING

Sandler Training to organizacja oferujgca rozwigzania doradcze i szkolenia dotyczace zarzadzania sprzedazg i rozwoju sit
sprzedazy. To najbardziej dynamicznie rozwijajgca sie na swiecie firma w branzy szkoleniowo-doradczej, skierowanej do
menedzerow | specjalistow sprzedazy. Aktualnie posiada ponad 260 oddziatow w 25 krajach. Firma prowadzgca
szkolenie, Cetus Consulting z Gdanska, jest od 2010 roku licencjonowanym franczyzobiorcg Sandler Training.

Program oparty jest na modelu Sandler Selling System (wdrazany wytgcznie w autoryzowanych biurach Sandler Training
na Swiecie) | wykorzystuje unikatowe mechanizmy wywierania wptywu i kontroli relacji biznesowe|. Program sprawdzony
w wielu firmach zajmujgcych sie sprzedazg ustug finansowych, dajgcy uczestnikom miedzy innymi:

« nowoczesne podejscie do ustawienia procesu sprzedazy,

« wzrost poziomu efektywnosci sprzedazowe),

« trwatg zmiane w sposobie sprzedawania i podejscia do klienta.

'DLA KOGO PRZEZNACZONY JEST PROGRAM?

« Doradcy sprzedajgcy ustugi finansowe wszystkich specjalnosci
« Doradcy kredytowi

« Agenci i brokerzy ubezpieczeniowi

« Doradcy, agenci | brokerzy leasingowi

« Inni doradcy I posrednicy sprzedajgcy ustugi finansowe
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'ZAPISZ SIE NA SZKOLENIE, JESLI ZDARZAJA CI SIE PODOBNE SYTUACJE:

« trudno zdoby¢ nowych klientow; potencjalni klienci nie chcg rozmawia¢ ani umowic sie na spotkanie;

 klienci czesto manipulujg podczas rozmow sprzedazowych;

« doradcom/agentom trudno dojs¢ do faktycznych potrzeb klientdw, stanowigcych ich podstawowg, ale czesto ukrytg motywac;
do zakupow produktow/ustug finansowych;

 klienci bojg sie nowosci, tatwiej im pozostac przy starych sprawdzonych produktach lub ustugach, nawet jesli nie sg
nowoczesne ani skuteczne,

 klienci bardziej zwracajg uwage na cene niz na jakosc | inne parametry produktow lub ustug;

« skutecznosc¢ ofertowania jest niska — ,przygotowujemy duzo ofert, ale mato z nich konczy sie wygrang doradcy”;

« trudno domkng¢ sprzedaz po wystawieniu oferty.

'ORGANIZACJA

« (Cztery sesje szkoleniowe prowadzone w formule on-line w godzinach 9:00 — 17:00. Jedna sesja w tygodniu.

« Maksymalnie pietnastoosobowe grupy szkoleniowe.

« Uczestnicy otrzymujg podrecznik na licencji Sandler Training.

« Uczestnicy otrzymajg po kazdej sesji specjalne zadanie wdrozeniowe, ktore bedzie monitorowane przez trenera
prowadzgcego szkolenie. Zadania wdrozeniowe wykonywane pomiedzy sesjami pomagajg wdrozy¢ nowe umiejetnosci
do codziennej praktyki handlowej uczestnikow.

« Certyfikat ukonczenia programu wg modelu Sandler Selling System.
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'CENA PROGRAMU | TERMINY SESJI SZKOLENIOWYCH

Cena programu bez dofinansowania wynosi 6.400 PLN netto za uczestnika.
Terminy -8,15,22129 lipca 2020

(istnigje mozliwos¢ utworzenia drugiej grupy szkoleniowej, pod warunkiem dostepnosci srodkéw unijnych).

'WARUNKI UZYSKANIA DOFINANSOWANIA ZE SRODKOW UNII EUROPEJSKIEJ

» Projekt skierowany jest do przedsiebiorcow | pracownikow przedsiebiorstw, spetniajgcych nastepujgce warunki:
« projekt dotyczy mikro, matych i srednich przedsiebiorstw, prowadzacych dziatalnos¢ gospodarczg na terytorium
wszystkich wojewodztw Rzeczypospolite] Polskiej;
« przedsiebiorstwa prowadzg dziatalnos¢ w ramach sektora finansowego; pierwszenstwo udziatu w projekcie maja
firmy, ktorych wiodgecym PKD jest PKD z sekcji K;
« w projekcie moze wzig¢ udziat tylko jedna osoba z kazdego przedsiebiorstwa (przedsiebiorca lub jeden pracownik).

'WYSOKOSC DOFINANSOWANIA

« Koszty beda refundowane w wysokosci 80% w ramach pomocy de minimis.
« W zwigzku z epidemig Covid-19 istnieje mozliwos¢ uzyskania umarzalnej pozyczki na wktad wtasny do wysoko$ci wymaganych 20%.

'FIRMA PROWADZACA SZKOLENIE | ZGLOSZENIA

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

Zapisy: Aneta Wieliczko tel. 692 131 682 aneta.wieliczko@sandler.com
Kontakt merytoryczny: Jacek Czarnowski tel. 600 401 570 Jacek.czarnowski@sandler.com q
Pawet Sobocinski tel. 601 472 802 pawel.sobocinski@sandler.com
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'PROGRAM

DZIEN 1 — Filozofia systemu sprzedazy Sandlera. Budowanie asertywnych relacji z klientami posrednictwa finansowego.
« Analiza standardowych zachowan klientow w procesie sprzedazy. Dlaczego doradcy/agenci ponoszg sprzedazowe porazki?
« Filary systemu Sandlera. Filozofia modelu Sandler Selling System.
« Triada relacyjna — baza do budowania partnerskich relacji sprzedazowych. Podstawowe taktyki budowania asertywnych relacji.
« Nastawienie do zdalnego kontaktu z klientami — zyski | straty z tym zwigzane.
« Strategia Negatywnego Odwracania — jak by¢ postrzeganym jako doradca, a nie sprzedawca.

DZIEN 2 — Zarzadzanie procesem sprzedazy. Pojecie bélu w sprzedazy produktéw finansowych.
* Przygotowanie do zdalnych kontaktow — przygotowanie, sprzet, elementy komunikacyjne.
« Zarzadzanie procesem sprzedazy — kontraktowanie dziatan sprzedazowych.
« Taktyka odwracania — metody pozyskiwania informacji.
« 30-sekundowa reklama — budowanie sieci kontaktow.
« Zagajenia w social mediach | podczas zimnych kontaktow z klientami.
« Wprowadzenie pojecia bolu w sprzedazy produktéw finansowych. Dochodzenie do ukrytych problemow klienta i ich
konsekwencji (technika lejka bolu).

DZIEN 3 — Komunikowanie przewagi wtasnych rozwigzan przy sprzedazy produktéw finansowych. Badanie budzetéw zakupowych
potrzebnych do rozpoczecia wspdtpracy.

« Arkusz Identyfikacji Bolu — umiejetnosc¢ wykorzystywania przewag konkurencyjnych swojej firmy.

« Umiejetnosc¢ budowania sprzedazowych historii sukcesu, opartych na doswiadczeniach klientow.

« Budowanie scenariuszy rozmow sprzedazowych — formularz narzedzi doradcy/agenta.

« Technikirelacyjne WPROST — wprowadzanie do rozmoéw sprzedazowych trudnych tematow.

« Rozmowa o budzecie zakupowym lub/i zasobach potrzebnych do podjecia wspotpracy.

DZIEN 4 — Aktywno$ci sprzedazowe na rynku posrednictwa finansowego. Przedstawianie rozwigzan.
« Tworzenie wtasnego mixu aktywnosci sprzedazowych na rynku posrednictwa finansowego, na czas epidemii i po jej zakoriczeniu.
« Budowanie wtasnych konceptogramow rozmow sprzedazowych.

« Sposob prezentowania rozwigzania — reakcja na odkryte problemy klienta. q
« Skuteczna prezentacja propozycji ofertowe] — ¢wiczenia z werbalnego przedstawiania rozwigzania.
« Zamykanie sprzedazy — technika termometru. Sandler

« Praca z obiekcjami klienta. Training



' TRENERZY PROWADZACY

Jacek Czarnowski - trener sprzedazy | zarzadzania sprzedazg, konsultant, facylitator.

Handlowiec | menedzer zwigzany ze sprzedazg | marketingiem od 1993 roku. Przez ponad 17 lat petnit

stanowiska dyrektora sprzedazy lub dyrektora marketingu miedzy innymi na rynku FMCG, mody | ustug
ﬁ (m.in. firmy Kamis, Fazer, Atlantic).
y . Absolwent geografii i studiow MBA na Uniwersytecie Gdanskim. Ukonczyt tez Akademie Coachingu
Q Biznesowego oraz Szkote Facylitacji Pathways.

£ Od 2010 licencjonowany trener i konsultant Sandler Training. Wtasciciel gdanskiej firmy Cetus Consulting —
f franczyzobiorcy Sandler Training.

: Realizuje projekty doradczo-szkoleniowe dla wielu firm i wielu branz w tym finansowej, skierowane do kadry
menedzerskiej i handlowej, prowadzgce do zwiekszenia efektywnosci sprzedazowej. W jego szkoleniach |
prelekcjach wzieto udziat ponad 5000 osob.

Wyktadat na studiach MBA na Uniwersytecie Gdanskim oraz Wyzszej Szkole Biznesu i Administracji w Gdyni.
Tworca | organizator odbywajgcych sie cyklicznie od 2012 r. konferencji dla menedzeréw "Morfologia
Sprzedazy" i ,Morfologia Przywodztwa”.

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
Wytgcznosc.

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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