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- skuteczne prowadzenie klienta do decyzji

Sales Closing Booster! = akceleracja lejka
sprzedazowego?

To czy handlowcy beda zamykac oczekiwang ilos¢ sprzedazy w zatozony czasie zalezy od wielu
czynnikéw: od konkurencyjnosci oferty przez dostosowanie sit sprzedazy do pracy na wspdtczesnym
rynku, po rezygnacje z nieperspektywicznych leadéw.

Nieodpowiednio ukierunkowana i zle zarzadzana determinacja handlowcéw moze generowac leady,
ktére kradna czas i prowadza w $lepy zautek imienia Braku Realizacji Celu.

Szkolenie Sales Booster! daje podstawy teoretyczne i narzedzia do akceleracji wiasnej sprzedazy.

Dzieki uczestnictwu w warsztatach uczestnicy dogtebnie poznajg narzedzia prospectingu, kwalifikacji
leadéw oraz techniki nieantagonizujgcego argumentowania.

Podstawe teoretyczna kursu stanowig najnowsze odkrycia naukowe, w tym prace noblisty D.
Kahnemana.

Unikatowym elementem s3 ¢wiczenia praktyczne, ktére przeplataja sie z czescia teoretyczng a ich
zadaniem jest dostarczenie realnych rozwiazan, z ktérych handlowcy beda mogli korzystaé juz
nastepnego dnia po zakohczeniu szkolenia.

Dla kogo?

Dla wszystkich, ktdrzy na co dzien zajmuja sie sprzedawaniem

Dla tych, ktérych przyttacza liczba zadan, maili i telefondw.

Dla tych, ktérzy chca pozbyc sie stresu zwigzanego z odmowa klienta.

Dla osob, ktére chciatyby sprawnie rezygnowac z nieperspektywicznych klientéw.
Dla tych, ktérzy chca uwolnic swoj potencjat do obstugi klientow, ktérzy kupia.
Dla doswiadczonych i poczatkujgcych handlowcdow
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Dlaczego warto?

Dowiesz sie jak powinien wygladac profesjonalny prospecting

Poznasz techniki docierania do decydentow

Dowiesz sie jak wyglada cykl zakupowy klienta i czy masz na niego wptyw
Dowiesz sie jak sprawdzi¢, czy klient jest zainteresowany

Poznasz zasady prowadzenia klienta do decyzji
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Program Szkolenia
Dzien 1

Czes¢ 1: Budowa wizerunku i zaufania
Co zrobié, aby klient nas wystuchat

Sztuka rozmowy z klientem
Mowa nieantagonizujaca, czyli jak nie rozmawiac z gadem.
System 1i System 2 D. Kahnemana.
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Asertywnoéé — podstawy prawidtowego rozumienia asertywnosci. Jak rozmawiaé w
poszanowaniu innych.

Zabojcy komunikacji

Sztuka aktywnego stuchania

Praca z obiekcjami

Identyfikacja decydentdw ECNI

Nowa rola decydentéw i oséb zaangazowanych w proces podejmowania decyzji
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Praktyka:
Konstruowanie nieantagonizujacych komunikatow. Cwiczenie aktywnego stuchania. Gra edukacyjna
rozpoznanie decydentow.

Czesé€ 2: Rzucanie wyzwanh
Jak odsiaé prawdziwie zainteresowanych i oferowaé tylko tym, ktérzy z
duzym prawdopodobienstwem kupig?

ZMOT - zero moment of truth, czyli zmiana w procesie zakupowym klienta.
Cykl zakupowy klienta w czasie rewolucji cyfrowe;.

Nasze przewagi konkurencyjne.

Oferta naszych konkurentow.

Jak traci¢ klienta to szybko, czyli jak uwolnié potencjat sprzedazowy.

Teoria ,,Bolu” w sprzedazy.

Na czym polega proces zainteresowania klienta?

Jak sprawdzié, czy klient jest zainteresowany?

Sztuka zadawania pytan na bazie SPINO

10. Zasady sprzedazy transformacyjnej
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Praktyka:
Gra "Walka przewag konkurencyjnych". Budowa pytan zgodnie z metodag SPINO Neila Rackhama.
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Program Szkolenia
Dzien 2

Czes¢ 3. Oferowanie
Jezeli klient sam sobie ztozy oferte... to na pewno jg wybierze.

3 zasady oferowania
Elementy dobrej oferty
Konstrukcja oferty z klientem
Rozmowa o ofercie
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Praktyka:
Gra "Budowa oferty z klientem", ¢wiczenie: rozmowa o ofercie.

Czes¢ 4: Prowadzenie klienta do decyzji
Ostateczng decyzje klient musi podjaé sam. Zadaniem handlowca jest
asystowanie mu w tej decyzji i nadawanie tempa kolejnym krokom.

Kazda decyzja jest lepsza niz brak decyzji.

Kiedy wiemy, ze klient potrzebuje czasu?

Kiedy rozstac sie z klientem?

Jak prowadzi¢ klienta do podjecia decyzji?

Szybkie zamkniecie — przed czym nas chroni?

Zamykanie drogi powrotu — prowadzenie klienta przez lejek sprzedazowy
Techniki obrony ceny
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Algorytmy sprzedazowe — uczymy sie na sukcesach i na btedach. Szkota budowania pamieci
organizacji.

Praktyka:
Case study: Musze sie z tym przespac. Piszemy mail pozegnalny. Cwiczenie technik obrony ceny - face
to face oraz mailowo. Sesja algorytmadw sprzedazowych.

Praca wdrozeniowa + sesje wzmachniajgace
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Jak wzmocnimy efekty szkolenia?

Szkolenie sie konczy... i nic? Wir codziennych obowigzkdw nie pozwala zastosowac nabytych
umiejetnosci? Znasz to?

W GBBC wierzymy, ze szkolenie ma sens tylko wtedy, kiedy przyniesie realng zmiane. Jest to mozliwe
dzieki zderzeniu teorii z praktyka i codzienna praca. Dlatego w naszych programach stosujemy
autorska koncepcje sesji wzmachniajacych (Follow-Up).

Wzmocnienie trwa 8 tygodni i sktada sie z 3 elementow:
1. Praca wdrozeniowa (zadania do wykonania w rzeczywistosci biznesowej uczestnikow).
2. Omodwienie wyzwan wdrozeniowych z pkt 1., przypomnienie najwazniejszych zagadnien.
+ sesja Q&A. (2h online)
3. Pytania niezadane - kontakt z trenerem za posrednictwem przestrzeni roboczej.

Korzysci

Z perspektywy organizacji Z perspektywy uczestnika
Lepiej zarzadzany proces sprzedazy - Efektywne zarzadzanie procesem
= efektywniejsza organizacja sprzedazy
Wykwalifikowani handlowcy = lepsze - Lepsze wyniki
wyniki - Wyzszy poziom satysfakcji
Ograniczenie rotacji pracownikow - Nizszy poziom frustracji
Wyzszy poziom zaangazowania - tatwosc¢ podejmowania decyzji
i satysfakcji z pracy - Wymiana doswiadczen z pozostatymi
Zwiekszona lojalnos¢ uczestnikami
Employer branding - Metody pracy i narzedzia do
Gwarancja zwrotu srodkow w przypadku natychmiastowego zastosowania

niezadowalajacego poziomu i rezygnacji
przed koncem | sesji

Trener prowadzacy: tukasz Pigtek

Mentor sprzedazy, manager oraz trener z dyplomem Uniwersytetu w Biatymstoku
na kierunku ekonomii i ukonczong Szkotg Trenerdw Biznesu Akademii Leona
Kozminskiego. Jego kariera rozwijata sie gtownie na rynku ustug B2B, szczegdlnie
w sektorach ubezpieczen, bankowosci i leasingu. Jego doswiadczenie obejmuje
prace dla renomowanych firm takich jak EFG Eurobank, BGZ, Raiffeisen Leasing,
czy PKO Leasing, gdzie nie tylko zajmowat kluczowe pozycje eksperckie i
dyrektorskie, ale rowniez skutecznie zarzadzat zespotami sprzedazowymi.. wiecej
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Grupa Termin, Lokalizacja Cena netto | Cena First Minute Do kiedy cena First
Minute?

D_2025 25-26.09.2025 2878 zt 2446 zt 28.08.2025
Warszawa

E_2025 22-23.10.2025 2878 zt 2446 zt 24.09.2025
Katowice

F_2025 27-28.11.2025 2878 zt 2446 zt 30.10.2025
Warszawa

G_2025 | 16-17.12.2025 2878 zt 2446 zt 18.11.2025
Gdarnsk

Masz pytania?

Anastazja Ole$
Sales Development Representative
anastazja.oles@gbbc.pl
+48 603 110 363

Poznaj ukryty potencjat swojego zespotu sprzedazowego
dzieki

= ® Sales
Fl nXS Assessment

narzedziu diagnostycznemu, ktdre pozwala precyzyjnie ocenic kluczowe kompetencje sprzedazowe
kazdego cztonka zespotu i wskazac obszary do rozwoju.

Chcesz dowiedzie€ sie wiecej?
Skontaktuj sie z nami mailowo lub telefonicznie, a udzielimy wszystkich szczegdtowych informacji.
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Kim jesteSmy i czym sie zajmujemy?

GBBC to butikowa firma oferujaca analizy, diagnozy, doradztwo, szkolenia, wdrozenia. Dziatamy w
obszarach strategii, sprzedazy, zakupdw, marketingu, HR oraz negocjacji. Nasz zespdt tworza ludzie,
ktorzy odrdzniaja teorie od praktyki.
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szkolimy doradzamy wdrazamy

Co gwarantujemy?

Praktyczne dos$wiadczenie: Metody, w ktére naprawde wierzymy i ktore dziataja w
Skalowalismy biznesy z poziomu prawdziwym swiecie. Widzielismy wielu szewcdw chodzacych
mikrofirmy do kilkusetosobowych bez butdéw. Nie jesteSmy jednym z nich. Dziatamy korzystajac z
zespotdw metod, do ktérych przekonujemy naszych klientéw:
TworzyliSmy i wdrazaliSmy strategie . Mamy jednostronicowa strategie
Implementowalismy OKRy . Pracujemy na OKR
Odpowiadalismy za marketing . Mamy opisany proces sprzedazy i podzielone role
TworzyliSmy procesy sprzedazowe + Tworzymy ABM dla naszych Buyer Person
Zarzadzalismy zasobami ludzkimi + Generujemy leady w zdefiniowanych segmentach
Kreowalismy i realizowalismy polityki . Negocjujemy nielinearnie
zakupowe . Regularnie akcelerujemy nasze lgjki

Robimy to od ponad 20 lat.

Oparcie o fakty, dzieki wspdtpracy z:

Uniwersyte M BlastAT”

w Katowicach MORE THAN STATISTICS
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Rekomenduje wspotprace z Panem Grzegorzem
Barszczem w roli konsultanta strategicznego.

Anatol Timoszuk, Prezes Zarzadu, AC. S.A.

Z przyjemnoscia polecam ustugi swiadczone
przez GBBC [...) mam pewnosc, ze wiedza i
umiejetnosci wyniesione z sali szkoleniowej
pomoga nam osiaggac wyznaczone cele. |(...)
Zespot GBBC zapewnit nam doskonate
doswiadczenie (...)

Goraco polecam wspodtprace z GBBC

Paulina Zawita, Sales Director, dr ERYK S.A.
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VAm argo L marbelt

tank think tank

Grzegorz Barszcz udowodnit ze wie nie tylko CO
trzeba zrobic, ale rowniez JAK to zrobic. Bez
cienia watpliwosci polecamy Grzegorza i GBBC
do roli konsultanta strategicznego.

Piotr Debicki, CEO, Formika

Szkolenie (...) zostato przygotowane

i poprowadzone w sposob bardzo rzetelny

i profesjonalny. Wiedza i sposob jej prezentacji
oraz perfekcyjna obstuga zapewnity uznanie

i zaangazowanie uczestnikow w prowadzone
zajecia.

Tomasz Zyta, Dyrektor Departamentu Zakupéw, Tauron
Wytwarzanie
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