GBsC

BUSINESS BOOSTER

Swiadomoéé biznesowa
W sprzedazy

szkolenie zamkniete

Kontakt

Monika Wojcik
Business Development Manager

monika.wojcik@gbbc.pl
+48 603 110 363

Umow spotkanie


mailto:pawel.czeszkiewicz@gbbc.pl
https://app.zencal.io/u/Pawel-Czeszkiewicz/konsultacja-gbbc?lang=pl

GBsC

BUSINESS BOOSTER SZkOlenie ZamkniQte

Swiadomo$é¢ biznesowa w sprzedazy - jak sprzedawaé,
rozumiejac strategie firmy i klienta

Nowa rola sprzedazy: nie tylko realizacja planu, ale wspéttworzenie kierunku biznesu

W nowoczesnej sprzedazy B2B handlowiec nie jest juz tylko ,dostawca produktu”. Jest doradca,
partnerem, a czesto tez katalizatorem zmiany po stronie klienta. To oznacza jedno: aby sprzedawac
skuteczniegj, trzeba rozumiec biznes - wiasnej firmy i klienta.

To szkolenie buduje swiadomosc biznesowa i menedzerska w zespole sprzedazy: taczy strategie,
perspektywe klienta, narzedzia sprzedazy doradczej oraz kompetencje, ktdre pozwalaja tworzy¢
wartos¢ na kazdym etapie procesu zakupowego.

Szkolenie zamkniete dopasowujemy do Waszego kontekstu: branzy, modelu sprzedazy, typu klientow,
procesu, oferty i obecnych wyzwan.

Dla kogo jest to szkolenie

dla handlowcow B2B, ktorzy chca przejs¢ w strone sprzedazy doradczej i wartosci,

dla zespotéw Key Account / sprzedazy strategicznej,

dla menedzerdw sprzedazy rozwijajacych kompetencje zespotu i jakos¢ rozmow,

dla organizacji, ktére chca ,podtaczyc sprzedaz” do strategii i kierunku firmy,

dla zespotéw, ktére pracuja z klientami w warunkach ztozonosci (VUCA) i dtugich cykli
zakupowych.

Co zyska Twoja firma?

wiecej rozmdow ha poziomie biznesowym, mniej ,opowiadania o produkcie”,
lepsza kwalifikacja klientéw i szans (mniej czasu w ztych dealach),

wyzsza jakos¢ propozycji wartosci i argumentacji (wzrost marzowosci),
spdjniejsze dziatanie zespotu z celami strategicznymi firmy,

mocniejsze informacje zwrotne z rynku: sprzedaz jako ,ucho i oko organizacji”.
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Program Szkolenia

Modut I: Swiadomo$é biznesowa i menedzerska — nowa rola sprzedazy

Doradca, co-creator, challenger - role handlowca transformujgcego biznes klienta
Handlowiec jako ucho i oko organizacji — rola sprzedazy w transformowaniu oferty
Model 3W (Why, What, How) — sprzedaz w kontekscie misji i strategii firmy
Podstawy myslenia strategicznego w sprzedazy i biznesie

Co robi¢, a czego nie robi¢, aby realizowac cele biznesowe i menedzerskie

Modut II: Strategiczna perspektywa klienta

Kim naprawde jest nasz klient? Segmentacja i kwalifikacja klientéw (Macierz Klienta)
Identyfikacja przewag konkurencyjnych — USP i EVP (Employer Value Proposition)
Customer Journey — mapa decyzji zakupowej klienta

Zmiana roli sprzedazy: z dostawcy do doradcy

Wyzwania klientéw w swiecie VUCA (Volatility, Uncertainty, Complexity, Ambiguity)
Analiza potrzeb jawnych i ukrytych klienta — podejscie doradcze

Nasza ustuga / produkt a strategia klienta

Modut Ill: Tworzenie wartosci — sprzedaz doradcza i transformacyjna

Czym jest, a czym nie jest sprzedaz wartosci — omowienie modelu Value Selling

Fundamenty sprzedazy doradczej — diagnoza, wspodlna definicja sukcesu, partnerstwo

Narzedzia eksploracji potrzeb: model SPIN Selling (Situation, Problem, Implication, Need-payoff)
Tworzenie propozycji wartosci (Value Proposition Canvas) — praktyczne zastosowanie

Proces sprzedazy doradczej krok po kroku (Explore - Diagnose - Design - Recommend -
Support)

Cwiczenia: analiza case study i symulacja rozmowy doradczej

Modut IV: Kluczowe kompetencje sprzedazowe

Kluczowe kompetencje sprzedazy doradczej: stuchanie, eksploracja, budowanie rozwigzan

Jak tworzy¢ wartosc dla klienta na kazdym etapie procesu zakupowego (Value Chain Mapping)
Typy osobowosci wg Hartmana i ich wplyw na komunikacje i sprzedaz

Delegowanie odpowiedzialnosci klientowi — angazowanie klienta w budowe rozwigzania
Feedback w procesie doradczym — jak udzielac i przyjmowac informacje zwrotna

Budowanie pewnosci siebie i konsekwencji w dziataniach handlowca-lidera
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Jakich ryzyk unikasz, wybierajac szkolenie Swiadomosé
biznesowa w sprzedazy?

Z perspektywy uczestnika:
+ rozmow sprowadzonych do ,opowiadania o produkcie” i ceny,
+ braku wptywu na proces zakupowy klienta,
* gubienia szans przez stabg kwalifkacje i brak diagnozy,
* niepewnosci w rozmowach z decydentami (C-level).

Z perspektywy organizacji:
+ pipeline pelnego tematéw bez realnego potencjatu,
* presji na rabaty zamiast rozmowy o wartosci,
* niespojnosci dziatan sprzedazy z celami strategicznymi frmy,
+ utraty informacji z rynku, ktére powinny ksztattowac oferte.

Jak wzmocnimy efekty szkolenia?

Szkolenie sie konczy... i nic? Wir codziennych obowigzkéw 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 codzienng praca. Dlatego w naszych programach stosujemy
autorska koncepcje sesji wzmacniajacych (Follow-Up).

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

Follow-Up jest elementem opcjonalnym- realizujemy go na zyczenie Klienta, jako uzupetnienie
szkolenia i wsparcie w skutecznym wdrozeniu zd obytej wiedzy do codziennej pracy.

GBsC e

BUSINESS BOOSTER [m] s



GBsC

BUSINESS BOOSTER

Trener prowadzacy: tukasz Pigtek

Mentor sprzedazy, manager oraz trener z dyplomem Uniwersytetu w
Biatymstoku na kierunku ekonomii i ukonczong Szkota Treneréw Biznesu

Akad emii Leona Kozminskiego. Jego kariera rozwijata sie gtownie na rynku ustug
B2B, szczegdlnie w sektorach ubezpieczen, bankowosci i leasingu. Jego

doswiad czenie obejmuje prace dla renomowanych frm takich jak EFG
Eurobank, BGZ, Raiffeisen Leasing, czy PKO Leasing, gdzie nie tylko zajmowat
kluczowe pozycje eksperckie i dyrektorskie, ale rowniez skutecznie zarzad zat

m zesp otami sprzedazowymi.. wiecej

GBBC o sprzedazy:

Czym jest Wyjadaj rodzynki

GB3C G880
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https://www.linkedin.com/in/piateklukasz/
https://gbbc.pl/nasi-eksperci/lukasz-piatek/
https://gbbc.pl/strefa-wiedzy/kategoria/sprzedaz/
https://gbbc.pl/strefa-wiedzy/sprzedaz/wyjadaj-rodzynki-czyli-jak-stworzyc-oferte-b2b-ktora-sprzedaje/
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Szczegdty organizacyjne

Forma szkolenia:
Szkolenie zamkniete dla zesp otu w formie stacjonarnej (u Klienta lub w wybranej lokalizaciji).

Czas trwania:
2 dni szkoleniowe (z mozliwoscig rozb ud owy o Follow-Up)

Liczba uczestnikéw:
Rekomendowana grupa: od 6 do 18 oséb

Masz pytania lub chcesz umdwic spotkanie?

Skontaktuj sie z nami!

Monika Wéjcik
Business Development Manager
monika.wojcik@gbbc.pl
+48 603 110 363
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Cennik

Zakres

Premium

Standard

Basic

2 dniowe szkolenie

1 dniowa ewaluacja - praktyczne wzdrozenie
wyp racowanych rozwigzan

Follow Up sesja wzmacniajgca

Przestrzen robocza dla uczestnikow na
6 miesiecy

Przestrzer robocza dla uczestnikoéw na
3 miesiace

Kalibracja szkolenia

Raport poszkoleniowy

Omodwienie raportu

Rekomendacje trenera

Certyfkat (obramowany)

Certyfkat w wersji elektronicznej

Ankieta PRE

Liczebnos¢ Grupy do 16 os6b

Cena

26 250 zt

19 250 zt

14 000 zt
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Kim jesteSmy i czym si€ zajmujemy?

GBBC to butikowa frma oferujgca analizy, diagnozy, doradztwo, szkolenia, wdrozenia. Dziatamy w
obszarach strategii, sprzedazy, zakupow, marketingu, HR oraz negocjacji. Nasz zespo6t tworzg ludzie,
ktoérzy odrézniaja teorie od praktyki.

e 95

szkolimy doradzamy wdrazamy

Co gwarantujemy?

Praktyczne doswiadczenie: Metody, w ktére naprawde wierzymy i ktére dziatajg w

*  Skalowali$my biznesy z poziomu prawdziwym Swiecie. Widzielismy wielu szewcow chodzacych
mikrofrmy do kilkusetosobowych bez butéw. Nie jesteSmy jednym z nich. Dziatamy korzystajac z
zespotow metod, do ktérych przekonujemy naszych klientow:

*  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 zdefniowanych segmentach

*  Kreowalismy i realizowalismy polityki * Negocjujemy nielinearnie
zakupowe * Regularnie akcelerujemy nasze lejki

Robimy to od ponad 20 lat.

Oparcie o fakty, dzieki wspétpracy z:

Lriwersyte N BlasTAT'

w Katowicach MORE THAN STATISTICS

GBsC e

BUSINESS BOOSTER [m] s


https://www.youtube.com/watch?v=eZrFrvzJ8_w
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Rekomenduje wspofprace z Panem Grzegorzem
Barszczem w roli konsultanta strategicznego.

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

Z przyjemnoscig p olecam ustugi swiadczone
przez GBBC [...) mam pewnosc, ze wiedza i
umiejetnosci wyniesione z sali szkoleniowej
pomogag nam osiggac wyznaczone cele. (...)
Zesp 6t GBBC zap ewnit nam doskonate
doswiadczenie (..)

Gorgco polecam wspdtprace z GBBC

Paulina Zawita, Sales Director, dr ERYK S.A.
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JEDRASZEK SHEEN/S

@ LLINFORMATICS MPSEEDS.

VA margo L) marbet

tank think tank

Grzegorz Barszcz ud owod nit, ze wie nie tylko CO
trzeba zrobic, ale rowniez JAK to zrobic¢. Bez
cienia watpliwosci p olecamy Grzegorza i GBBC
do roli konsultanta strategicznego.

Piotr Debicki, CEO, Formika

Szkolenie (...) zostato p rzygotowane

i poprowadzone w sposob bardzo rzetelny

i profesjonalny. Wiedza i sposob jej prezentacji
oraz perfekcyjna obstuga zap ewnity uznanie

i zaangazowanie uczestnikow w prowadzone
zajecia.

Tomasz Zyta, Dyrektor Departamentu Zakupéw, Tauron
Wytwarzanie

EAE
RS



