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Szkolenia dla
handlowcow.

~Sztuka sprzedazy:
strategie, ktore buduja
przewage”

By¢ moze znasz to stwierdzenie: ,jesli zaczynasz
od ceny, to kofAczysz na cenie” — szczegblnie dzis,
gdy klienci majg coraz mniej czasu i szybko
sprowadzajg rozmowe do ceny oraz terminow.

W efekcie spadajg marze, a handlowcy traca
kontrole nad procesem sprzedazy, traca tez
motywacje, nabierajg watpliwoéci, co do systemu
pracy i osobistej skutecznosSci.

Ten program powstat, aby to odwréci¢ —
to szkolenie dla Handlowcéw / Sprzedawcéw
na poziomie Master Class.

W trakcie dwoch dni uczestnicy pracuja na
konkretnych sytuacjach

sprzedazowych i wdrazajg narzedzia, ktére
pozwalajg m.in.:

* zmienia€ punkt ciezkosci rozméw z ceny
na warto§¢ oraz rozpoznawac rzeczywiste
potrzeby klienta;

hillacademy.pl

* przygotowac sie do negocjacji i rozmoéw
handlowych (matryca BATNA);

* tworzy¢ system pracy oraz nawyki oparte na
indywidualnych preferencjach (dzwigniach);

» wykorzystywac sztuczna inteligencje (Al) jako
wsparcie m.in. w przygotowaniu ofert, strategii

rozmow, negocjaciji.

Szkolenie odbywa sie w formie otwartej (spotkamy
sie w grupie oséb reprezentujgcych rézne biznesy),
lub mozemy przeprowadzi¢ szkolenie tylko dla
Twojego zespotu sprzedazowego (w sali
szkoleniowej Hill Academy lub w Twojej firmie).

Terminy: Istnieje mozliwo$¢ przeprowadzenia warsztatéw zamknigtych (np. dla jednej firmy) w ustalonym terminie.

Sprawdz aktualne terminy >

Lokalizacja warsztatéw stacjonarnych: ul. Jutrzenki 137, Warszawa, “Szawa Conference” (Oxygen Park)
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Twoje korzysci:

Dla

Odkryjesz, ktére wspoétczesne trendy wptywajg bezposrednio na prace Sprzedawcéw /
Handlowcéw i beda jg ksztattowa w najblizszych latach.

Poznasz i przeéwiczysz konkretne narzedzia komunikacji sprzedazowej (od przygotowania,
przez diagnoze potrzeb, budowe relacji az po domknigcie transakcji i dalszy rozwdj relaciji).

Nauczysz sie skutecznie korzystaé z modeli Al (np. Gemini, ChatGTP) w potaczeniu z Linkedin
oraz platforma do automatyzacji (n8n), aby budowa¢ szanse sprzedazowe i przygotowac sie
do researchu i negocjacji.

Nauczysz sig, jak przygotowac¢ sie do negocjaciji oraz jak budowaé swoja pozycje negocjacyjna
(BATNA Twoja oraz Partnera).

Dowiesz sig, dlaczego rozmowy oparte wytacznie na cechach produktu / ustugi i cenie prowadza
czesto donikad.

Nauczysz sig, jak zadbaé o wtasng energie i tworzy¢ osobisty systemem pracy oraz nawyki, ktére
wspieraja Cie w drodze do celu.

Dowiesz sig, jak by¢ spojnym, w jaki sposéb tworzyé efekt WOW (profesjonalisty), a takze z jakich
narzedzi korzystac, aby przezwycieza¢ rutyne i schematyczne dziatanie.

Poznasz moc pracy zespotowej, nawet jesli kazdy ma indywidualny target do zrealizowania.
Poznasz jedno z najskuteczniejszych narzedzi pracy zespotowe;.

Zobaczysz, jakie kompetencje decyduja o skutecznosci handlowca i jak taczy¢ sprzedaz
konsultacyjng, prace z Al, budowanie relacji oraz myslenie strategiczne w codziennej pracy.

kogo jest ten warsztat?

Sprzedawcy / Handlowcy i Account Managerowie — majacy w codziennych obowigzkach opieke
i kontakty z klientami, a takze sprzedaz produktéw i ustug.

Project Managerowie — odpowiedzialni za projekty oraz procesy ,dosprzedazowe”, np. podczas
spotkan z klientami.

Dyrektorzy Sprzedazy — odpowiedzialni za wyniki zespotéw Account Manageréw / Handlowcow,
zainteresowani poszerzeniem warsztatu w kontekscie przekazania dodatkowej wiedzy w organizaciji.

Managerowie Sprzedazy — odpowiedzialni za wyniki w poszczegblnych segmentach swoich
produktéw i ustug, a takze kreujacy strategie osiggania wynikéw i zdobywania nowych rynkéw.

Liderzy zespotéw sprzedazowych — zainteresowani zwiekszaniem kompetencji w celu osiggania
jeszcze lepszych wynikow.

Przedsigbiorcy i wtaSciciele firm — dla ktérych rozumienie potrzeb klienta i rynku stanowi integralng
czeS¢ biznesu. Dla 0os6b, ktore chca by¢€ na biezgco w najnowszych trendach sprzedazowych.
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Program warsztatu - dzien 1

Dzien 1

9:15 - 11:.00

11:00 - 11:10

1110 - 12:45

Sztuka sprzedazy: strategie, ktore buduja przewage

Trenerzy prowadzacy warsztat w pierwszym dniu:
« drRobert Antoszczak (25+ doswiadczenia w sprzedazy B2B)
« Beata Romanska (25+ doswiadczenia w sprzedazy B2B)

Bio Treneréw dostepne jest w zaktadce ,O nas” > ,Zespdt”

Od rozmowy do decyzji — co decyduje o skutecznej sprzedazy

» Zarzadzanie wtasna energia — ,musisz zwolni¢, zeby przyspieszy¢”
(Steve Prentice). Odkryjesz, dlaczego $wiadome zarzadzanie energig, a nie
tylko czasem, jest kluczowe dla utrzymania wysokiej skutecznoSci.

* Inteligencja emocjonalna w sprzedazy i negocjacjach. Nauczysz sie
rozpoznawac emocje swoje i klienta, trafnie reagowac na presjg oraz
Swiadomie utrzymywac rytm i kierunek komunikacji.

» Pytania, ktére prowadza klienta do potwierdzania oraz odkrywania jego
potrzeb. Poznasz sposdb prowadzenia rozmowy oparty na pytaniach
pogtebiajacych, ktére pomagaja odkrywac réwniez nieuSwiadomione
(,ukryte”) potrzeby klienta.

*  Moment decyzji klienta — jak go rozpoznaé, aby doprowadzi¢ do
sprzedazy. Nauczysz si¢ identyfikowaé sygnaty gotowosci zakupowej
oraz wtasciwie reagowag, aby nie utraci¢ momentu zamkniecia.

« Cwiczenie: kto naprawde kontroluje rozmowe?

Przerwa

* Smacznej kawy lub herbaty i ciastka

Co przekonuje klientéw — budowanie wartosci w sprzedazy

*+  Wptyw i wiarygodnosS¢ — co sprawia, ze klient traktuje Cie jak partnera.
Poznasz konkretne zachowania i komunikaty, ktére buduja pozycje doradcy.
Nauczysz sie prowadzi¢ rozmowe w kontekscie efektow
biznesowych (cechy produktu lub ustugi zamienisz na jezyk efektéw
i korzysci).
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Komunikacja proaktywna vs reaktywna. Poznasz elastyczny model
komunikacji. Nauczysz sie rozpoznawa¢ momenty spadku motywacji

u klienta i u siebie oraz jak odzyskiwa€ zaangazowanie i nadawac rozmowie
wtasciwy kierunek.

Mistrzowska prezentacja — model 4 krokéw

(problem > konsekwencje - rozwigzanie - efekt)

Nauczysz sie prezentowac oferte w sposéb, ktéry upraszcza decyzje
i koncentruje uwage klienta na wartoSci oraz efekcie biznesowym.

Obiekcje jako sygnat. Nauczysz sie traktowac obiekcje jako naturalny
sygnat w rozmowie oraz dociera¢ do ich rzeczywistych przyczyn, w tym
na przyktad braku dostrzezenia warto$ci, watpliwosci, wczesniejszych
doswiadczen czy ukrytych potrzeb klienta.

Cwiczenie: rozmowa sprzedazowa

Przerwa obiadowa

Smacznego

Negocjacje w sprzedazy — jak przygotowanie wptywa na wynik

Poznasz kluczowe zasady prowadzenia rozmoéw negocjacyjnych

w sposob partnerski i Swiadomy. Nauczysz sie, jak budowa¢ dialog oparty
na zrozumieniu potrzeb obu stron, jak unika¢ niepotrzebnego obnizania
wartosci oraz jak prowadzi¢ rozmowe, ktéra nie koncentruje sie wytacznie
na cenie, ale na wspdélnym rezultacie.

Twoje efekty sa zalezne od Twojej BATNA (Best Alternative to

a Negotiated Agreement) — najlepsza alternatywa dla negocjowanego
porozumienia. Odkryjesz niezwykle uzyteczne narzedzie, ktére dostarcza
wgladu w Twoje dostepne opcje dziatania, poziom swobody w rozmowie
oraz faktyczna site negocjacyjna w relacji z klientem.

Praktyczna matryca intereséw klienta — spojrzysz na negocjacje szerzej
niz tylko przez pryzmat ceny i swoich intereséw. Poznasz rozwigzanie, ktore
pomaga odkrywac realne potrzeby klienta — zarébwno biznesowe, jak

i osobiste, zwigzane na przyktad z bezpieczenstwem decyzji.

Cwiczenie: przygotowanie do negocjacji z klientem (matryca BATNA)

Przerwa

ACADEMY
12:45 - 13:20 °
13:20 - 15:00
15:00 - 15:10 *

Smacznej kawy lub herbaty i ciastka
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Sztuczna inteligencja (Al) w pracy Handlowca / Sprzedawcy -
czesé1
Panel Al w pierwszym dniu obejmuije:

* Bezpieczenstwo i etyka Al oraz tworzenie skutecznych promptéw, ktére
pozwalaja uzyskiwac trafne i uzyteczne odpowiedzi w pracy sprzedazowe.

15:10 - 16:30
* Budowa asystenta sprzedazowego Al dopasowanego do konkretnej
branzy lub klienta (na przyktadzie modeli takich jak Gemini i ChatGPT),
ktory przyspiesza analize potrzeb, przygotowanie ofert, argumentacji oraz
prowadzenie rozpoznania (research).
Podsumowanie pierwszego dnia warsztatow
* Refleksje i wnioski.
16:30 - 17:00

 Feedback.

Program warsztatu - dzien 2

Sztuka sprzedazy: strategie, ktore buduja przewage

Trenerzy prowadzgcy warsztat w drugim dniu:
Dzien 2 « drRobert Antoszczak (25+ do$wiadczenia w sprzedazy B2B)
« Beata Romanska (25+ doswiadczenia w sprzedazy B2B)

Bio Treneréw dostepne jest w zaktadce ,O nas” > ,Zespdt”

Sztuczna inteligencja (Al) w pracy Handlowca / Sprzedawcy -
czesS¢é 2
Panel Al w drugim dniu obejmuje:

* Scenariusze przygotowania do spotkan i negocjacji z wykorzystaniem
09:30 - 11:00 modeli Al, oparte na matrycy negocjacyjnej BATNA, ktére skracajg czas
przygotowania, zwiekszajg jakoS¢ decyzji oraz pewnos¢ w rozmowie.

« Pozyskiwanie informacji od klientéw (np. tworzenie ankiety, formularza)
wraz z automatyczng analizg odpowiedzi i prezentacjg wynikow.
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Jak budowaé agenty Al, ktére realizuja jednoczesnie wiele zadan,
automatyzuja dziatania sprzedazowe i zwigkszajg efektywnos§¢ pracy
(studium przypadkéw, platforma n8n).

Jak dostosowac narzedzia i rozwigzania Al do wtasnego stylu pracy,
branzy i procesu sprzedazowego, aby zwigksza¢ produktywnosé, (przyktad
researchu na LinkedIn).

Cwiczenie

Przerwa

11:00 - 11110 *

Smacznej kawy lub herbaty i ciastka

System pracy w sprzedazy: od dziatah do wynikow

11110 - 13:00

Twoja indywidualna mapa sprzedazy. Dowiesz sig, jak zbudowaé wtasny
system sprzedazy, odporny na spadek motywaciji. Zidentyfikujesz elementy
o krytycznym znaczeniu dla swojej efektywnosci biznesowej.

Elastyczny system pracy oparty na podejsciu 1%. Odkryjesz, jak mate,
powtarzalne dziatania oraz Swiadomie budowane nawyki przektadaja sie
na wyniki sprzedazowe.

Jak najszybciej wygenerowaé sprzedaz. Poznasz matryce, ktéra
pokazuje, ze najwiekszy potencjat sprzedazowy znajduje sie w obecnych
klientach oraz zrozumiesz, jak podejécie doradcze zwieksza szanse na
dosprzedaz (cross-selling) i rozwdj wspbtpracy.

Handlowiec jako cze§¢ systemu firmy. Poznasz znaczenie punktow styku
z klientem oraz rolg informacji zwrotnej w budowaniu skutecznej
sprzedazy w catej organizaciji.

Cwiczenie

Przerwa obiadowa

13:00 - 13:30 *

Smacznego

Sita pracy zespotowej: od zrozumienia siebie do wspélnych
wynikéw

13:30 - 15:00

Indywidualne preferencje zachowan a skutecznos¢ osobista

i zespotowa. Odkryjesz, jak Twoje preferencje zachowan oraz cztonkéw
zespotu wptywajg na efektywnos¢ i jakoS¢ waszej pracy. Trenerzy
prowadzacy panel posiadaja miedzynarodowy certyfikat PRISM Brain

Mapping.
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Od zaufania do swietnych wynikéw. Odkryjesz, w jaki sposéb zaufanie
wptywa na jako§¢ wspbtpracy, zaangazowanie oraz wyniki zespotu oraz catej
organizacji.

Jezyk, ktéry buduje sprawczosé zespotu. Zrozumiesz, jak sposéb
komunikacji wptywa na atmosfere, mentalno$¢ zespotu oraz Twoje wtasne
przekonania i postawy.

Inspiracja w codziennej pracy. Odkryjesz, jak Swiadomie korzystac

z inspiracji, aby utrzymac energig, zaangazowanie i unika¢ wypalenia

w dynamicznym Srodowisku sprzedazy. Dowiesz sig, dlaczego umiejetno$S¢
dostrzegania wtasnych sukceséw wptywa na poczucie sprawczosci, relacje
z innymi oraz zdolno§¢ budowania pozytywnej energii w zespole.

Cwiczenie

Przerwa

Smacznej kawy lub herbaty i ciastka

Sita pracy zespotowej: kreatywnos¢ indywidualna i zespotowa

Dowiesz sig, jak efektywnie pracowa¢ zespotowo, aby tworzy¢ nowe
rozwigzania i strategie oraz dlaczego az 71% spotkan firmowych jest
postrzeganych jako nieefektywne (badania Atlassian).

Nauczysz sig w praktyce stosowac trzy konkretne narzedzia, ktére
podnosza produktywno$¢ osobista i zespotowg w obszarze generowania
i walidacji pomystow.

Nauczysz sig patrze¢ na Swiat przez pryzmat mozliwosci, a nie
ograniczei. Poznasz najczestsze btedy myslowe Handlowcow i sposoby
ich przezwyciezania.

Cwiczenie: ,perspektywa poznawcza — ten sam produkt a inne
zastosowania”

Podsumowanie dwéch dni warsztatow, wreczenie certyfikatow

Refleksje i wnioski.
Feedback.

Wreczenie certyfikatow ukofczenia szkolenia i warsztatow
.Sztuka sprzedazy: strategie, ktére buduja przewage”.

Zdjecia na media spotecznosciowe dla chetnych.
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Formy warsztatow

E 52, (}@O @ 627
Cwiczenia Cwiczenia Analizy i burza Studium Wymiana
indywidualne w grupach mobzgbw przypadkéw doswiadczen

Feedback Prezentacje Symulacje

« Warsztat stacjonarny (Warszawa) w formule zapewniajgcej maksymalna interakcje
i inspiracje.
* Dwa dni: prezentacje, Cwiczenia i wspblne projekty, studia przypadkdw, wymiana
doswiadczen.
» Doswiadczeni i inspirujacy prowadzacy.
* Certyfikat ukonczenia szkolenia ,Sztuka sprzedazy: strategie, ktére budujg przewage”.
« Komfortowa sala, 2-dniowy poczestunek: kawa, herbata, ciastka (lunch — opcja)
oraz niezwykta atmosferal!

Cena: 3 400,00 zt + VAT PANGRYAR]IS9S Termin warsztatéw wybierz w formularzu po kliknieciu
(razem: 4 182,00 zt) .Zapisz sie” (Istnieje mozliwo$¢ przeprowadzenia
ul. Jutrzenki 137 Warszawa warsztatow w formie zamknietej dla jednej firmy,
“Szawa Conference” (Oxygen Park) instytucji - zapyta).

hillacademy.pl hello@hillacademy.pl +48 501710 464 +48 691180 698
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