GBsC

BUSINESS BOOSTER

Skuteczna
sprzedaz B2B

Narzedzia, mindset i praktyka —

skutecznos$é w sprzedazy to nie przypadek!

Kontakt

Pawet Czeszkiewicz
Chief Revenue Officer
pawel.czeszkiewicz@gbbc.pl

605 035 858

Umow spotkanie



https://app.zencal.io/o/gbbcteam/anastazja-oles-gbbc/porozmawiajmy-o-szkoleniu-ze-sprzedazy?lang=pl&view=weekly

GBsC

SRS EEUEER Narzedzia, mindset i praktyka —skutecznos$¢ w sprzedazy to nie przypadek!

Skuteczna sprzedaz B2B

Chcesz skuteczniej prowadzi¢ sprzedaz w $wiecie wymagajacych, przygotowanych i czesto opornych
klientéw?

To szkolenie pokazuje, jak haprawde wyglada skuteczna sprzedaz B2B - bez spiny, bez sztuczek i bez
»mnagicznych trikdw”, za to z petnym zrozumieniem procesu, wiasnej motywacji i emocji klienta.

To nie tylko techniki - to mindset, komunikacja i narzedzia, ktére buduja skutecznosé od pierwszego
kontaktu do finalizacji.

Dla kogo jest ten program?

Program polecamy:
Handlowcom i doradcom pracujacym w segmencie B2B,
Sprzedawcom ustug lub produktéw z dtuzszym procesem decyzyjnym,
Team leaderom i menedzerom sprzedazy,
Wszystkim, ktérzy chca podnies¢ efektywnosc¢ dziatan handlowych w relacjach biznesowych.

Co zyska Twoja firma?

Z perspektywy uczestnika:
Rozmowa sprzedazowa prowadzona z pewnoscig, spokojem i lepszym zrozumieniem klienta,
Lepsze rozpoznanie emocji, motywacji i stylu decyzyjnego drugiej strony,
Samoswiadomosc: co mnie motywuje, jak reaguje w stresie, jak moge sprzedawac autentycznie,
Umiejetnosc pracy z obiekcjami i ceng — bez presji, bez tracenia relacji,
Narzedzia do diagnozy potrzeb i projektowania oferty z klientem,
Rados¢ z pracy — mniegj frustracji, wiecej sensu i pewnosci w domykaniu sprzedazy.

y4 perspektywy organizacji:
Wzrost skutecznosci sprzedazy — uporzadkowany, dopasowany do rynku proces,
Lepsza jakosc leadow i decyzji ofertowych — zespot wie, kiedy odpuscic, a kiedy zawalczyc,
Wieksza konwersja w lejku — mniej ofert ,do czarnej dziury”, wiecej realnych transakcji,
Przewidywalnos¢ wynikéw i lepsza obrona marzy,
Nizsze ryzyko wypalenia i wzrost spdjnosci komunikacji z rynkiem.
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Program Szkolenia

Dzier 1 - Sprzedaz zaczyna sie od zrozumienia siebie i klienta

Modut I: Nowe reguty gry — co zmienito sie w sprzedazy B2B?
Dlaczego klienci nie chca juz stuchac o przewagach konkurencyjnych?
Proces zakupowy klienta vs. proces sprzedazy — jak sie wpasowac?
ZMOT (Zero Moment of Truth) i nowy klient: lepiej przygotowany, mniej cierpliwy.
Co dzis naprawde decyduje o zakupig?
Doradztwo vs. transakcja — realna wartos¢ handlowca,
Postawa vs kompetencje,
Cwiczenie: Wyzwania wspdtczesnej sprzedazy / Idealny Handlowiec.

Modut IIl: Wewnetrzny naped - jak wzmacnia¢ motywacje w realiach sprzedazy?
Rodzaje motywacji: wewnetrzna, zewnetrzna, sytuacyjna,

Automotywacja i zarzadzanie soba w trudnych momentach,

7 Nawykdw Skutecznego Dziatania + Atomowe Nawyki,

Wyznaczanie celow, ktore napedzaja (Zasada 1%, Ed Mylett),

Asertywnosc¢ i komunikacja z poszanowaniem siebie i innych,

Zabdjcy motywacji i komunikacji,

Moje przewagi jako handlowca,

Cwiczenie: Mapa Motywatoréw.

Modut llI: Klient pod lupa — jak méwié jego jezykiem, nie tracac siebie
Nie kazdy klient to Twoj Klient,
Typologie klientéw (np. Hartmann),
Buyer Persona i ECNI — rozpoznanie decydentéw i ich potrzeb,
System 1i 2 Kahnemana - emocje w decyzji,
Dopasowanie jezyka i stylu do klienta,
Metoda TAYA (Sheridan),
Cwiczenie: Typy klientéw i trudne rozmowy,
Symulacje: Rozmowy z trudnymi klientami i decydentami.

Modut IV: Pierwsze podejscie — jak zrobi¢ dobre wrazenie i zbudowaé ciekawosé
Prospecting 2025 - jak dociera¢ do nowych klientdw,
Zimny kontakt vs. podejscie celowane,
Budowanie ,dobrego powodu kontaktu”,
Elevator Pitch w 20 sekund,
Lejek uwagi — Zatrzymaj. Zaciekaw. Zaproponuj.,
Reguta 4x20 i pierwsze 20 sekund rozmowy,
Jezyk nieantagonizujacy (NVC),
Cwiczenie: 20 sekund prawdy.
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Program Szkolenia

Dzien 2- Rozmowa, ktdéra prowadzi do decyzji

Modut V: Skaner Potrzeb - pytania, ktére otwierajg klienta na zmiane
SPIN jako baza swiadomego badania potrzeb,
Model 3P: Potrzeba — Problem — Potencjat,
Zadawanie pytan do realnych motywatoréw klienta,
Empatia i aktywne stuchanie,
Sztuka trudnych pytan,
Cwiczenie: Budowa wiasnej éciezki diagnozy potrzeb, rozmowa oparta na wartosciach.

Modut VI: Propozycja z moca - jak tworzy¢ oferty, ktére klient chce przyjaé
- Trzy zasady skutecznego oferowania w B2B,
Kwalifikacja — kiedy nie warto ofertowac,
5 sygnatéw do pozegnania,
Metoda CKO. USP i ESP - przewagi,
Wspottworzenie oferty z klientem,
Projektowanie wartosci na trzech poziomach,
Rozmowa o ofercie, ktéra prowadzi do decyzji,
Cwiczenie: Oferta, ktéra moéwi za Ciebie.

Modut VII: Zamiast obiekcji — rozmowa. Jak radzi¢ sobie z oporem z klasa
Obiekcja = sygnat, nie zagrozenie,
5 najczestszych obiekcji w B2B i ich obstuga,
Obrona ceny wg Kawszyna - ,za drogo”, ,musze sie zastanowic”, ,prosze wystac info”,
Taktyczne obiekcje — kiedy klient gra na zwitoke,
Pytania ,co konkretnie?”, ,co jest wazne?",
Cwiczenie: ,Za drogo” na 3 sposoby, rozgrywka z obiekcjami face to face i mailowo.

Jakich ryzyk unikasz dzieki temu programowi?

Redukujesz ryzyko wypalenia, chaosu i spadku skutecznosci zespotu,

Eliminujesz btedy ,wrzucania ofert do czarnej dziury"” i skupiasz sie na tych klientach, ktorzy
naprawde maja potencjat,

Unikasz presji ceny i szybkich, nieprzemyslanych decyzji, uczac sie obrony wartosci z klasga,
Wzmachniasz motywacje i odpornosc¢ w realiach coraz trudniejszego rynku B2B.
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Jak wzmocnimy efekty szkolenia?

Szkolenie sie konczy... i nic? Wir codziennych obowigzkdéw 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 wzmacniajacych (Follow-Up).

Wzmocnienie trwa 8 tygodni i sktada sie z 3 elementdw:
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.

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 zajmnowat
kluczowe pozycje eksperckie i dyrektorskie, ale rowniez skutecznie zarzadzat

m zespotami sprzedazowymi.

Specjalizuje sie w pracy indywidualnej ze sprzedawcami i handlowcami,
pomagajac w ksztattowaniu efektywnych postaw sprzedazowych poprzez
zmiane nawykow i sposobu myslenia. Pasjonuje go wspieranie ludzi

W procesie zmiany, szczegolnie w zakresie wspobtpracy, rozwoju

i samopoznania. Jego podejscie charakteryzuje otwartos¢ na nowe wyzwania,
a fraza ,Nie da sie!” zapala go do dziatania, motywuje do poszukiwania
innowacyjnych rozwiagzan i przetamywania barier.
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Cennik

Zakres Premium Standard Basic
2 dniowe szkolenie 4 4 4
1 dniowa ewaluacja - praktyczne wzdrozenie 2 X X

wypracowanych rozwigzan

Follow Up sesja wzmacniajaca 2 2 X
Przestrzen robocza dla uczestnikdw na 4 X X
6 miesiecy

Przestrzen robocza dla uczestnikow na X 4 %
3 miesiace

Kalibracja szkolenia 4 2 4
Raport poszkoleniowy 2 4 4
Omodwienie raportu 4 2 4
Rekomendacje trenera % % %
Certyfikat (obramowany) 2 2 2
Certyfikat w wers;ji elektronicznej % % %
Ankieta PRE 4 4 4
Liczebnos¢ Grupy do 16 oséb % % %
Cena 27 050 zt 21050 zt 15 800 zt
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GBBC o sprzedazy:

Czym jest

GBsC L

Masz pytania?

Skontaktuj sie z nami!

Pawet Czeszkiewicz
Chief Revenue Officer
Pawel.czeszkiewicz@gbbc.pl
605 035 858
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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.

@) %
000 =

szkolimy doradzamy wdrazamy

Co gwarantujemy?

Praktyczne doswiadczenie: Metody, w ktére naprawde wierzymy i ktdre 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
Odpowiadaliémy 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 lejki

Robimy to od ponad 20 lat.

Oparcie o fakty, dzieki wspdtpracy z:

Lriwersyte A BlastaTt’

w Katowicach MORE THAN STATISTICS
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Zaufali nam m.in.:

P
¥ N\

’
TAURON

& comarec”®

& pluxee

QUERCUS

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 osiggac wyznaczone cele. {(...)
Zespot GBBC zapewnit nam doskonate
doswiadczenie (...)

Goraco polecam wspotprace z GBBC

Paulina Zawita, Sales Director, dr ERYK S.A.
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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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