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Szancewni!
Jest mi niezmiernie mito ztozy¢ na Wasze rece specjalng oferte programu Sandler Selling

Solutions "Foundations".
W praktyce Foundations to 2 dniowe szkolenie oparte o metodyke Sandler Selling System.

W materiale znajdziecie informacje:

e Dla kogo Sandler?

e Czego uczy Sandler? Cele szkoleniowe.

e Czego uczy Sandler? Zagadnienia szkoleniowe.
e Kilka stéw o metodyce sprzedazy Sandlera.

o Kilka stéw o trenerze prowadzgcym.
Bedzie mi niezmiernie mito jak zobaczymy sie 8-9 sierpnia.

W przypadku pytan, bardzo chetnie porozmawiam.
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https://youtu.be/uQlKUSHktXY

Dla kogo Sandler?

Handlowcy, ktdérzy najczesciej korzystajg ze szkolen Sandlera, to osoby, ktére szukajg rozwigzan dla
nastepujacych problemoéw wystepujacych w sprzedazy:

e Trudnos¢ w ,dobiciu” sie odpowiednich oséb i ich zainteresowaniu (pozyskiwanie/ rozwijanie),

» Przeciggajacy sie proces decyzyjny po stronie klienta,

 Ciggta koniecznos¢ pokonywania obiekcji i watpliwosci klienta (czesta presja ceny, silna pozycja
handlowa kupujacego),

» Duze oczekiwania klienta zwigzane z aktywnoscig sprzedawcy (spotkania, demonstracje, prezentacje,
doradztwo, itd.) i stosunkowo niska efektywnos¢,

» Czeste/ dtugie kontakty z potencjalnymi klientami, ktorzy obiektywnie nie stang sie klientami

rzeczywistymi.

Witasciciele, korzystaja z Sandlera, jezeli:

e Szukajg sposobow na powiekszanie puli klientdw, w sytuacji, kiedy przetrwanie ich przedsiebiorstwa
jest zwigzane z utrzymaniem nieustannej ekspansji,

e Zarzadzaja dziatem handlowym borykajgcym sie z prognozami braku wzrostu sprzedazy,

e Doswiadczaja wysokiej rotacji w dziale handlowym i sg zaangazowani w proces rekrutacji nowych
handlowcow,

e Tracg handlowcow, w ktorych szkolenie zainwestowali pokazne zasoby, a ktorzy zasilajg szeregi
konkurencji,

» Nadzorujg skomplikowane, wieloetapowe procesy handlowe, ktére wymagaja gtebokiej wiedzy

branzowej.

Sprzedajacy specjalisci (wolne zawody) korzystajg z Sandlera, jezeli:
» Oddajg za darmo - a nie sprzedajg - swojg wtasng wiedze i ustugi,
e Wchodzenie w role sprzedawcy kojarzy im sie nieprzyjemnie z ,wciskaniem” i manipulacja,

» Sprzedaja tylko poszczegdlne ustugi, a nie potrafig zdyskontowac swojej roli jako doradcy.



Czego uczy Sandler?
jakie sa cele i zagadnienia szkoleniowe?

Celem szkolenia jest wzmocnienie kompetencji sprzedazowych oraz zapoznanie z systemem
prowadzenia relacji handlowej opartym na modelu Sandler Selling System. Szkolenie pozwoli na
poznanie najwazniejszych zatozen modelu oraz prze¢wiczenie wybranych technik wywierania
wptywu. Program bedzie zaktadat pokazanie 3 perspektyw, w ramach ktérych uczestnicy moga

zmieniac i wzmacniac swoje dziatania biznesowe:

Perspektywa: od RELACJI do BIZNESU. Uczestnicy:

e przeéwiczg zasady tworzenia wizerunku ,doradcy”, a nie ,sprzedawcy” w komunikacji

z klientem poprzez zrozumienie jego wyzwan biznesowych;

e zaczng budowac zaufanie oparte na uznaniu wiedzy i pozycji klienta;

e przygotuja sie do zarzadzania przebiegiem spotkania handlowego, czyli korzystania z zasad
i regut uzgadnianych z klientem na kazdym etapie kontaktu;

e zobacza, jak stosowac strategie radzenia sobie z wymagajacymi i czesto ,roszczeniowo”

nastawionymi klientami, zadajgcymi kosztownych ustepstw.

Perspektywa: od SZCZESLIWEGO TRAFU do KWALIFIKOWANEGO WYBORU. Uczestnicy:

e zobacza, jak ,kwalifikowac” (rozpoznawac potencjat zakupowy) klienta i szacowac mozliwosci
wspotpracy;

 przecwiczg, jak wzmacnia¢ motywacje do zakupu (angazowac klienta);

e zaczng wptywac na graczy biorgcych udziat w procesie decyzyjnym w celu zabezpieczenia

sprzedazy.

Perspektywa: od SCEPTYCYZMU do EKSPANSIJI. Uczestnicy:
» beda potrafili budowac swoj rynek w oparciu o prospektdw z najwiekszym potencjatem;
» beda w stanie skutecznie reagowac na nieprzewidziane sytuacje (naciski i ataki klientéw)

i budowac w ten sposdb swojg przewage biznesowa.



ZAGADNIENIA SZKOLENIOWE

warsztat oparty na metodyce Sandler Selling System — 2 dni

SPOTKANIE 8-9.08

Sandler Selling System - filozofia modelu

» Najwazniejsze putapki i zagrozenia standardowych relacji miedzy kupujacym i sprzedajgcym.
e Psychologiczne gry klientéw w procesie wspotpracy.

 Alternatywny system sprzedazy - podstawowe zatozenia Sandler Selling System.

Innowacja w relacji

e tamanie schematu konwencji relacji - unikanie barier i "zmylen" w kontakcie handlowym.

e Zarzadzanie i kontrolowanie procesu komunikowania sie.

e Diagnozowanie rzeczywistej gotowosci do wspétpracy, budowanie niestandardowej relacji z
klientem (Strategia Negatywnego Odwracania); dystans w rozmowie handlowej.

Zarzadzanie procesem sprzedazy i tzw. profilaktyka oporu klienta

» Kontraktowanie. Tworzenie uméw na dziatania.

e Urealnianie zobowigzan.

Kwalifikacja klienta - budowanie nowych mozliwosci - psychologiczne aspekty prowadzenia
rozmowy handlowej i dokonywania zobowigzan klienta

» Budowanie i weryfikacja motywacji zakupowej. Praca z "bélem” i "dyskomfortem” klienta -
prowadzenie rozmow nakierowanych na wzmacnianie i kreowanie potrzeb zakupowych.

» Diagnoza gotowosci o wspotpracy. Rozmowa o inwestycji i zaangazowaniu.

e Przygotowywanie taktyki prezentacyjnej. Rozmowa o procesie decyzyjnym. Diagnoza sieci
wptywu w organizacji.

Zamykanie transakcji

» Retoryka prezentacji (jezyk ,bolu”, termometr sprzedazy).



¢ Sandlerze

Sandler Training Polska Sp. z 0.0. (dawniej ClientDirect - grupa House of Skills) jest
licencjonowanym partnerem $wiatowego lidera w zakresie szkolen dedykowanym sitom
sprzedazy, jakim jest Sandler System Ltd. (wtasciciel marki Sandler Training). Jestesmy czescia
Swiatowej sieci Sandler Training - najwiekszej na Swiecie organizacji szkoleniowej (ponad 250
Oddziatow w 25 krajach). Prowadzimy projekty szkoleniowo-doradcze dla klientow
instytucjonalnych i jednoczesnie budujemy strukture regionalnych biur Sandlera na terytorium
Europy Centralnej (Master Franchisee). W Polsce funkcjonuje aktualnie 5, niezaleznych centrow

szkoleniowych Sandler Training.

know—how

Wiekszosc¢ sprzedawcow dziata wedtug bardzo podobnego modelu prowadzenia dziatan
handlowych. Model ten jest powszechnie znany potencjalnym klientom, ktdrzy zdazyli juz
wypracowac mechanizmy obronne i nauczyli sie dos¢ efektywnie "unikac” sprzedawcéw.
Skuteczny system pracy sprzedawcy powinien wiec zrywac ze standardowym sposobem pracy.
Wszelkie oferowane przez nas programy szkoleniowe, niezaleznie od grupy celowej

i specyficznych akcentdw tematycznych, oparte s3 na modelu stworzonym przez Davida Sandlera
(Sandler Selling System) i stale rozwijanym merytorycznie na przestrzeni ostatnich 20 lat.
Kluczowym filarem modelu Sandlera jest innowacyjna relacja handlowa (a takze menedzerska)
oparta na bardzo bezposrednim podejsciu w procesie komunikowania sie z klientami (i
podwtadnymi). Nie stosujemy typowej presji i argumentacji sprzedazowej, lecz budujemy wptyw
w taki sposob, aby klient sam "przejmowat” inicjatywe w podejmowaniu decyzji o kolejnych
krokach w procesie zakupowym. Czasem dziwi¢ moze poddawanie w watpliwosc roznych ustalen i
propozycji, czy specyficzny "dystans” sprzedawcy wobec wtasnej roli. Jednoczesnie kazde, nawet z
pozoru drobne dziatanie podejmowane jest zawsze z wizjg efektu koncowego, prowadzac
sprzedawce do celu. Czasem zaskakujgca naturalnosc i tamanie schematu typowej rozmowy
handlowej, w szczegdlnosci w kontekscie kolejnosci (!) podejmowania poszczegolnych krokow
przez sprzedawce, stosowanych technik sprzedazy, a takze budowanego wizerunku handlowca,

stanowi fundament Sandler Selling System.
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Kolejny rok z rzedu Sandler Training znalazta
sie na liscie Top know-how
(w obszarze merytorycznym: sprzedaz) n
Swiecie wg prestizowego portalu training

industry.

Opis historii powstania modelu oraz gtéwne Nle nauczysz dZiECka
jazdy na rowerze
podczas prelekd;i

jego zatozenia zostaty opisane
w pierwszym polskim wydaniu kultowej juz
na swiecie ksigzki autorstwa Davida Sandlera
"Nie nauczysz dziecka jazdy na rowerze w

trakcie prelekcji."

@ Oficyna

W Polsce jest juz takze obecny swiatowy
bestseller (Wall Street Journal) "49 Zasad
andlera”, ktory stanowi swoisty przewodnik
)y innowacyjnym stylu prowadzenia rozmowy

handlowej.

Dostepny jest takze jeden z
prawdopodobnie najdziwniejszych

filméw o sprzedazy )

[kliknij w obrazek]
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https://youtu.be/uQlKUSHktXY

Posiadam ponad 10 letnie doswiadczenie w prowadzeniu dziatan business development. Pracowatem w
takich firmach jak Orange Polska (Account Manager), Deloitte (Business Development Coordinator) oraz

PwC (Head of Business Development Team).

t3cze wiedze praktyczng, zdobyta na polu sprzedazy z wiedzg naukowa. Jestem entuzjasta sprzedazy,

konsultantem, trenerem, blogerem a ostatnio nawet mowca. Wow!

Jestem absolutnym wyznawcg metodyki Sandlera. MAwig na miescie, ze mam metodyke Sandlera w
DNA. W sprzedazy kieruje sie zasada: ,wyrdznij sie albo zgin”. Okrzyknieto mnie naczelnym pogromca

bezrefleksyjnego podejscia do prowadzenia dziatan sprzedazowych.

Podczas proceséw szkoleniowych, ktore prowadze stosuje zamordystyczne podejscie. Nie przyjmuje
wymoéwek. Daje z siebie 100%, jezeli widze petne zaangazowanie po stronie osob, ktére ucze. Nie
kazdy lubi ze mnga pracowac, bo albo pracuje na serio albo wcale. Jestem sprzedawcg nawréconym na

marketing.

Strona internetowa LinkedIn Wywiad YT

Arkadiusz Chludzinski
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https://www.youtube.com/watch?v=XYQSVTtdA9U
https://www.linkedin.com/in/arkadiuszchludzinski/
https://arkadiuszchludzinski.pl/

