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WOJCIECHA HERRY

Zapraszamy na najwazniejsze wydarzenie rozwojowe dla profesjonalnych
handlowcéw B2B. Podczas dwéch dni poznasz sprawdzone strategie
prezentowania rozwigzan Klientom w dobie ostrej konkurencji cenowe;j.
Nauczysz sie w jaki sposéb odréznia¢ Twojg oferte od konkurencji i jak
budowac rzeczywistg finansowg i pozafinansowa wartos$é w oczach
decydenta. Nauczysz sie jak rozumied i zarzgdzac wieloetapowym procesem
decyzyjnym. Wszystko po to, aby budowa¢ dtugofalowe i rentowne relacje
z Kluczowymi Klientami.

Twoje korzysci
Tym samym zapraszamy na szkolenie wszystkich, ktérzy chea:
. szybciej docieraé do Kluczowych Decydentéw i umawiaé spotkania

z nowymi Klientami bez wykonywania setek zimnych telefondw,

. pokazywad wymierng, akceptowana przez Klienta wartos$é
oferowanych produktéw i ustug,

. skuteczniej domykad sprzedaz przezwyciezajgc obiekcje i
zastrzezenia Klientdw,

. skréci¢ proces decyzyjny i szybciej finalizowaé sprzedaz,

. zwiekszy¢ rentownosé sprzedajac bez udzielania nadmiernych
rabatéw
i upustow.

Uczestnicy

e Przedsiebiorcéw i witascicieli firm, ktérzy odpowiadaja za
sprzedaz i budowanie relacji z Kluczowymi Klientami.

e  Freelanceréw oferujacych swoje ustugi Klientom biznesowym.

¢ Handlowcéw, New Business Menedzeréw, Account
Menedzeréw, ktorzy chcg podniesé skutecznosé swojej sprzedazy
szczegdlnie w trudnych czasach.

e Menedzeréw i pracownikéw dziatu marketingu B2B, ktérzy
chca dostarczad sprzedazy skutecznych narzedzi i wsparcia, aby w
istotnym stopniu przytozy¢ sie do realizacji celéw biznesowych.

Metody
e Szkolenie ma forme warsztatu. Zajecia stanowig potaczenie
wyktaddw, éwiczen grupowych oraz indywidualnych.

Z przyjemnoscig zorganizujemy to szkolenie w dedykowanej formie zamknietej.
Zapraszamy do rezerwacji miejsc!

Agnieszka Tworzynska
project manager
tel. 22 355 24 00

a.tworzynska@langas.pl

angas@langas.pl/ +48 Slole =
langas@langas.pl / +48 22 355 24 00

Wojciech Herra

Jest przede wszystkim sprzedawca. Jesdli jest
co$ co naprawde lubi robié to sprzedaz.
Uwielbia podja¢ decyzje, ze ,taita firma
bedzie jego Klientem”, a nastepnie
przeprowadzi¢ caty proces sprzedazy

od zdefiniowania oséb decyzyjnych, przez
dotarcie i umowienie spotkania z kluczowym
decydentem, przez przeprowadzenie serii
rozmdw handlowych, az po negocjacje i
podpisanie kontraktu. Kocha adrenaline
zwigzang ze $ciganiem sie z konkurencja.
Poza tym jest przedsigbiorca. Jego Klientami
sg gtéwnie duze firmy i miedzynarodowe
korporacje. W zwigzku z czym od zawsze
sprzedaje do Klientéw biznesowych i
korporacyjnych. Przeszedt przez wszystkie
etapy rozwoju. Od mtodszego konsultanta i
umawiania spotkan z Klientami swoim
starszym kolegom, poprzez konsultanta,
senior konsultanta, az po partnera
miedzynarodowej firmy. Jego motto to
,Ludzie komplikujg, sprawy, z obawy przed
prostymi rozwigzaniami”. Uwielbia dzieli¢ sie
swojg wiedzg i doswiadczeniem z innymi
pokazujac, Ze sprzedaz do Klientéw
biznesowych naprawde, jest prosta ... tylko
trzeba ja zrozumied.

wiecej na langas.pl



KOMPETENCJE
. I

MENADZERSKIE

VALUE BASED
SELLING WG

VALUE BASED SELLING WG WOJCIECHA HERRY / WARSZAWA / 8-9.10. 2024 R.

WOJCIECHA HERRY

DZIEN 1

MODUL 1: ZMIANA ZACZYNA SIE W GLOWIE

Wayne Gretzky mowit ,Dobry hokeista jedzie tam, gdzie krazek jest. Wybitny tam, gdzie
krazek bedzie”.

I cho¢ ciezko jest juz dzi$ przewidzie¢ wszystkie zmiany wywotane Efektem Covida, to aby
osiggad sukces w sprzedazy warto mysle¢ juz dzis jak bedzie wygladat Swiat Klientow i
zachowania zakupowe za 3, 6, czy 12 miesiecy.

Z tego bloku dowiesz sie:

° Dlaczego wygrywajg Ci, ktéry zmieniaja reguty gry?
° W jaki sposéb wykorzystywac okazje i dostrzegaé szanse w trudnych czasach?
° Jak budowac silne koalicje i wykorzystac¢ warto$é wspotpracy w zespole?

o Jak zarzadzaé rentownoscig portfela Klientéw?

MODUL 2: DLACZEGO SPRZEDAZ OPARTA NA WARTOSCI

Bardzo czesto menedzerowie, z ktérymi pracuje myla sprzedaz poprzez wartos¢ dodang, ze
sprzedaza w oparciu o wartosci. W tej czesci nauczysz sie w jaki sposéb budowac i co wazne
wyliczac i prezentowad wartos¢ kazdego rozwigzania oferowanego Klientowi.

Z tego bloku dowiesz sie:

. O co chodzi w sprzedazy opartej na wartosci?
L] W jakich sytuacjach warto korzystac ze sprzedazy opartej na wartosci?
L] Kiedy siegaé po inne modele sprzedazy?

L] W jaki sposéb budowac argumenty oparte o nieoczywiste wartosci skutecznie
wyrdzniajac sie na tle konkurencji?

MODUL 3: SPRZEDAZ TO STATYSTYKA

Peter Ducker méwit ,Nie mozesz zarzadzaé czyms, czego nie mierzysz”.

Skoro chcesz zarzadzac sprzedaza lub lojalnoscig Klienta musisz umiec jg zmierzy¢.
Z tego bloku dowiesz sie:

° Jak dobrze opisac i zaplanowac lej sprzedazy?
° Jak monitorowaé aktywnosci na kazdym poziomie?
° Z czego sktada sie dobra oferta?

° Dlaczego oprdcz liczby aktywnosci, konwersji, wazne jest, aby mierzy¢ czas
trwania procesu sprzedazy?

° Na czym polega najwazniejsze prawo leja sprzedazy?

MODUL 4: TIME AND TERRITORY MANAGEMENT
Czy wiesz, ze méwigc TAK niewtasciwym Klientom, méwisz jednoczesnie NIE tym wtasciwym?
Z tego bloku dowiesz sie:

L] ,Kto nie jest Twoim Klientem”, czyli jak okresla¢ Profilu Idealnego Klienta.

. Jak ustalaé kryteria oceny wartosci Klienta, aby sprawnie i szybko identyfikowac
tych Klientéw, ktérzy beda umieli dostrzec i doceni¢ warto$¢ oferowanych przez
Ciebie produktéw i ustug.

. Jak ustalaé mierniki mierzenia wartosci i rentownosci wspétpracy z Klientem, aby
nie ulegac ztudzeniom i nadziejom - w koricu ,Hope is not a strategy”.

| langas@langas.pl / +48 22 355 24 00

DZIEN 2

MODUL 5: PROSPECTING AND SOCIAL SELLING

Nie chodzi o to, aby spotykad sie z tymi, ktérzy chca sie z nami spotkaé, ale z tymi,
ktérzy moga od nas kupié. Wraz z nastaniem kryzysu decyzje przesunety sie
minimum o jeden, a czasem o kilka szczebli w strukturze organizacyjnej Twoich
Klientéw. Osoby, z ktérymi do tej pory rozmawiates nie moga lub nie chca juz
podejmowac decyzji zakupowych. Musisz na nowo zmapowac caty proces
decyzyjny.

Z tej czesci dowiesz sig, jak:

° Mapowac proces decyzyjny, aby rozumiec z kim o czym rozmawiac, aby
pozyskaé maksymalna liczbe sojusznikéw dla swojej oferty.

° Jak radzi¢ sobie ze ,stoperami”, czyli osobami, ktére nie chca nas
dopusci¢ do decydenta. Jak ich ,oming¢” i jednoczesnie nie robic¢ sobie
z nich wrogéw.

MODUL 6: SPRZEDAZ DO KLUCZOWEGO DECYDENTA

Aby sprzedawac do VITO, musisz mysle¢ jak VITO.

VITO, czyli Very Important Top Officer, to osoba, ktérej akceptacji i podpisu
potrzebujesz, aby sfinalizowaé proces sprzedazy. Jednoczesnie w czasie kryzysu ta
osoba nie mysli o zakupie nowych samochoddéw, mebli, czy komputeréw lub
serweréw. Rzadko kiedy mysli o wymianie firmy ochroniarskiej lub kurierskie;.

W tej czesci nauczysz sie:

L] W jaki sposéb dotrze¢ do decydenta i zainteresowaé go oferowanymi
praz Ciebie rozwigzaniami?

. Jak prezentowad siebie w profesjonalny sposéb w relacji z kluczowym
decydentem?

®  Jak przyspieszad proces sprzedazy poprzez skuteczng argumentacje
wartosci biznesowych?

MODUL 7: PRZEZWYCIEiANIE OBIEKCJI | ZAMYKANIE SPRZEDAZY

Przede wszystkim po tej czesci tak jak ja pokochasz obiekcje Klienta. W konicu sa
one sygnatem zakupowy. Tak jest. Klient kwestionujgc wartos¢ Twojej oferty wysyta
Ci sygnat, ze wtasnie zaczat sie nad nig zastanawia¢.

W tej czesci szkolenia nauczysz sie:

° Rozrézniad rézne rodzaje obiekgji i zastrzezen Klientéw.

° Dowiesz sie w jaki sposéb radzi¢ sobie z poszczegdInymi uwagami tak,
aby pozyskiwaé zaangazowanie Klienta.

° Jak zamyka¢ sprzedaz pozyskujac wigzace zaangazowanie po stronie
Klienta.

MODUL 8: ZARZADZANIE LOJALNOSCIA KLIENTA

Dtugoterminowe i rentowne relacje sa mozliwe. Aby jednak je osiggnaé musimy
zadbac, aby Klient widziat wartos¢, ktorg uzyskuje korzystajgc z produktéw i ustug.
Z tego bloku dowiesz sie:

. W jaki sposéb wzmacniaé sukces Klienta we wspdtpracy z Tobg?

. Jak wykorzystywac relacje z obecnymi Klientami dla pozyskiwania
nowych projektéw, korzystajgc z rekomendacji wewnetrznych, jak
rowniez rekomendacji zewnetrznych?

. Jak dba¢ o lojalnos¢ Klienta i zarzadzac piecioma wskaznikami, aby

zwigkszaé rentownosé wspotpracy?
A
.
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VALUE BASED SELLING (VBS) to metoda sprzedazy TO SZKOLENIE JEST NAJBARDZIEJ PRZYDATNE, JESLI:

zbudowana na trzech fundamentach:
Twoi Klienci sa dotknieci recesja gospodarcza i zamrazaja
SPRZEDAZY STRATEGICZNYCH ROZWIAZAN wydatki, a Ty nadal wierzysz, ze dzieki Twoim produktom i

VBS zaktada, ze oferowane przez Ciebie produkty ustugom moga sie rozwija¢. Potrzebujesz tylko przekonac ich,

w istotny sposdb moga wptywad na funkcjonowanie firmy do korzystania z Twoich rozwigzar.

Twojego Klienta. Usprawniajg procesy lub procedury.

Podnosza efektywnosé¢, wydajnosé lub zaangazowanie Jestes przekonany, ze oferowane przez Ciebie produkty
pracownikéw. w istotny sposéb moga wptywaé na funkcjonowanie firmy
Pomagaja ograniczaé koszty nietworzgce wartosci lub Twojego Klienta. Usprawniaja procesy lub procedury.
zwiekszaé przychody i zyski firmy. Podnosza efektywnosé, wydajnosé lub zaangazowanie
pracownikéw. Pomagaja ograniczaé koszty nietworzace
ROZBUDOWANYM PROCESIE DECYZYJNYM wartosci lub zwieksza¢ przychody i zyski firmy. Jednak nie
VBS to metoda sprzedazy do Klientéw korporacyjnych/ zawsze umiesz do pokazad te elementy Twojemu Klientowi.
biznesowych. Biorgc pod uwage wyzej opisany wymiar
strategiczny, wybér oferty dokonywany jest na bazie Sprzedajac swoje rozwiazania poruszasz sie w
decyzji roznych osdéb - od zarzadu, po uzytkownikdw. wieloetapowym, rozbudowanym procesie decyzyjnym.
Z uwagi na strategiczny oferowanych przez Ciebie ustug, wybor
SPRZEDAZY PRZECIWKO KONKURENCJI oferty dokonywany jest na bazie decyzji wielu, réznych oséb
- w ramach VBS przygotowujemy modele argumentagji - od zarzadu, po uzytkownikéw.
wartosci wzgledem trzech gtéwnych punktow
odniesienia: Pracujesz na bardzo konkurencyjnym i homogenicznym
rynku. Inaczej méwigc Twoje produkty i ustugi sa bardzo
e produktéw i ustug oferowanych przez inne firmy, zblizone do rozwigzan oferowanych przez Twojag konkurencje.
e  rozwigzan i ustug wtasnych Klienta, ATy poszukujesz sposobu na wyrdznienie sie bez obnizania
e Twoich innych produktéw i ustug (na przyktad ceny.

wczesniej wykorzystywanych przez Klienta)
Chcesz nauczyc¢ sie szybciej dociera¢ do Kluczowych
Decydentéw i umawiaé spotkania z nowymi Klientami bez
wykonywania setek zimnych telefonéw.

Kryzys spowodowal, ze utracites duzo wczesniej
zaplanowanych zaméwien i teraz poszukujesz sposobu,

aby skrécié proces decyzyjny i szybciej finalizowad sprzeda.

Szukasz sposobu, aby skuteczniej domykaé

sprzedaz przezwyciezajac obiekcje i zastrzezenia Klientéw.

Chcesz zwiekszy¢ rentownosé sprzedajac bez udzielania
nadmiernych rabatéw i upustéw.

| langas@langas.pl / +48 22 355 24 00 y
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Wypetnij formularz zgtoszeniowy i przeslij na
numer fax: 22 355 24 08 lub e-mail: szkolenia@langas.pl

VALUE BASED SELLING
WG WOJCIECHA HERRY

8-9.10. 2024 R.
WARSZAWA

LICZBA MIEJSC OGRANICZONA

[] zgtoszenie do 17/09/2024 2770 PLN + 23% VAT

[]  sgtoszenie od 18/09/2024 3 170 PLN + 23% VAT

CENA ZAWIERA
Uczestnictwo w szkoleniu, materiaty, certyfikat

SPOSOB PLATNOSCI

Przelewem w terminie 7 dni od daty otrzymania faktury proforma
na konto Langas Regtech Sp. z 0.0. NIP 7010991220

POTWIERDZENIE ZGLOSZENIA

Po otrzymaniu formularza zgtoszeniowego przeslemy Panstwu
potwierdzenia przyjecia zgtoszenia na adres e-mail podany

w formularzu. Na ok. 10 dni przed rozpoczeciem wydarzenia
otrzymajg Panstwo szczegoétowe informacje organizacyjne.

| Langas Group - Level up!

tel: +48 22 355 24 00
fax: +48 22 355 24 08
www. langas.pl

« e-mail: langas@langas.pl

E#IE ul. Marszatkowska 58 lok.15
: ol | 00-545 Warszawa
-1

Osoba do kontaktu
(przed szkoleniem otrzyma na adres
e-mail informacje o szkoleniu)

D Wyrazam zgodg na przetwarzanie moich danych osobowych przez Langas Regtech Sp. z 0.0.,
ul. Marszatkowska lok.15 , 00-545 Warszawa, NIP: 7010991220 w celu
dostarczania informacji handlowych droga elektroniczng, w tym poczta elektroniczng
oraz telefonicznie, z art. 6 ust. 1 lit. a rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE)
2016/679 z dnia 27 kwietnia 2016 r. w sprawie ochrony oséb fizycznych w zwigzku
z przetwarzaniem danych osobowych (RODO) oraz ustawa z dnia 18 lipca 2002 r.
o $wiadczeniu ustug drogg elektroniczng (Dz.U. 2017 poz. 1219 z pbzn. zm.).
Wyrazenie zgody jest dobrowolne i moze by¢ w kazdym czasie cofniete.

D Wyrazam zgode na inicjowanie telefonicznych potaczen przychodzacych z wykorzystaniem
przez Langas Regtech Sp. z 0.0., ul. Marszatkowska lok.15 , 00-545 Warszawa,
NIP: 7010991220 w celach handlowych i marketingowych zgodnie z art. 6 ust. 1 lit.
a rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2016/679 z dnia 27 kwietnia
2016 r. w sprawie ochrony 0séb fizycznych w zwigzku z przetwarzaniem danych osobowych
(RODO) oraz z art. 172 ustawy prawo telekomunikacyjne (Dz.U. Dz.U.2016.1489
z p6zn. zm.). Wyrazenie zgody jest dobrowolne i moze by¢ w kazdym czasie cofnigte.

FAKTURA

D Oéwiadczamy, ze jesteSmy ptatnikami VAT nasz nr NIP:

Upowazniamy firmg Langas Regtech Sp. z 0.0. do wystawienia faktury VAT bez naszego podpisu.

D Oéwiadczamy, Ze nie jestesmy platnikami VAT

,O$wiadczam, ze zapoznalem/am sie z ogélnymi warunkami uczestnictwa w projektach
edukacyjnych realizowanych przez Langas Regtech https://langas.pl/wp-content/uploads/2020/09/
0go0%CC%81Ine-warunki-uczestnictwa-w-projektach-edukacyjnych-realizowanych-przez-Langas-Group.pdf

D Oswiadczam, ze jestem upowazniony (-na) przez firmg do podpisania formularza.

podpis data piecze¢



