
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tisótzki István 

Gm-Vip 77 Mestertervezés 

2022.01.01. 

……… (az én cégem) B2B 
Értékesítési Mesterkönyv 



Készítsük el az Ön cégének B2B Értékesítési Mesterkönyvét 

Miért? 

 Egyben lássa Ön és az értékesítők, tanácsadók, értékesítést 
támogatók, marketingesek azt, ami az eredményes növekedéshez 
szükséges. Több ügyfél – jobb működés – fenntartható növekedés 
az eredménye 
 

 A teljes értékesítési folyamatot leírja, ami egy új ügyfél 
megszerzéséhez kell az első hatástól az első ügyletig, valamint 
törekszik a teljes vevői életút értékének maximalizálására 
 

 Egy térképet és útmutatást jelent minden meglevő és új 
munkatársnak, aki érintett a cég termékeinek, szolgáltatásainak 
értékesítésében 
 

 Világos célokat és eszközrendszert tartalmaz, hogy az értékesítési 
folyamatok eredményessége, gyorsasága, hatásossága 
drasztikusan és mérhetően javuljon 
 

 Használatával és folyamatos fejlesztésével jelentősen gyorsul az 
értékesítés, rövidülnek az átfutási idők, javulnak a konverziók 
 

 Használatával nagyobb összhang alakul ki az értékesítők, 
értékesítést támogatók, marketingesek, piackutatást-, 
igényfeltárást-, ügyfélminősítést-, keresletgenerálási tevékenységet 
végzők között 
 

 Megteremti a mérhetőséget, KPI alapú és fejlesztési célú működést 
 

 Stabilitást és fókuszált munkát visz az értékesítők napi-heti 
működésébe – Az értékesítők a megfelelő dolgokat csinálják a 
megfelelő időkeretekben 
 

 Segíti új munkatárs integrálását – drasztikusan gyorsabb 
eredmények az új munkatárstól 
 



 Iránymutatásokat, folyamatleírásokat tartalmaz minden lényeges 
területre, ami egy értékesítést végző szervezet, vagy szervezeti 
egység tartós és fenntartható sikeréhez kell 
 

 Gyorsan változtatható – extrém gyorsan változó környezetre 
szabott rendszert alkot 
 

 Keretrendszert ad – jelentősen önjáróbb működést eredményez – 
az értékesítést végzők számára felhatalmazást, a vezetők számára 
felszabadult időt és energiát jelent, amit az értékesítők és 
értékesítés fejlesztésére, értékesítési mentorálásra fordíthat 
 

 A cég növekedési stratégiáját, hoszabb távú céljait napi 
megvalósításba és célirányos működésbe fordítja. A feladatokat, 
tevékenységeket „felszeleteli”, strukturálja és napi megvalósításba 
tereli 
 

 Jelentősen nagyobb biztonsággal valósulnak meg az értékesítési 
célok és alapot terem az elemzésekre, fejlesztésekre az 
elakadásoknál is 
 

 Agilis működést és értékesítési sprintekben, kampányokban való 
fenntartható ritmust visz a szervezetbe – 3 hetes sikerciklusok 
 

 Keretrendszert, módszereket és eszközrendszert ad az értékesítési 
vezetéshez, belső fejlesztéshez 
 

 Keretrendszert, módszereket és eszközrendszert ad az értékesítői, 
mérnök-tanácsadói, KAM, BDM, értékesítési vezetői, vagy egyéni 
szolgáltató napi munkához – hatékony napi működést eredményez 

Mi van, ha nincs a cégének B2B Értékesítési Mesterkönyve? 

Töredezett, összhang nélküli értékesítői munka – Elveszett üzletkötési 
lehetőségek – Hosszú átfutási idők, csúszó lezárások – Marketing, 
tartalomgyártás, termékfejlesztés, értékesítés összhang nélküli 
működése – Több stressz és feszültség – Felhatalmazás hiánya, kézi 
vezérlés nő -    Alulmotiváltság, sebesség lassul minden kulcsfolyamatban 



Kiknek érdemes? 

 A digitális átalakulásban szerepet vállaló vállalatok, vállalkozások 
értékesítőinek, tanácsadóinak 
 

 2 millió Ft+ tranzakciós értékű terméket vagy szolgáltatást 
értékesítő cégek értékesítőinek - értékesítési vezetőknek - 
értékesítést végző ügyvezetőknek és kereskedelmi vezetőknek - 
KAM - BDM - értékesítési támogatóknak - egyéni tanácsadóknak 
 

 SaaS - Szoftvert szolgáltatásként értékesítőknek 
 

 RaaS - Robotokat szolgáltatásként értékesítőknek 
 

 MaaS - Gépeket szolgáltatásként értékesítőknek 
 

 AIaaS - Mesterséges intelligencia megoldásokat értékesítőknek 
 

 Nagyobb értékű gépeket - berendezéseket eladó tranzakciós 
értékesítést végzőknek 
 

 Nagyobb értékű szolgáltatás tranzakciós eladását végző 
értékesítőknek 
 

 Nagy értékű szolgáltatást értékesítő egyéni tanácsadóknak és 
szervezeteknek 

 
 

 



Kedves Leendő Partnerünk, 

Ezt a könyvet megírhatjuk közösen. Nem úgy, ahogy gondolnák sokan. 
Semmi értelme dokumentumokat és elméleteket gyártani, amiket 
azután senki nem használ. 

De akkor hogyan? 

Kezdjük el egy „kis fejezettel” … 

Egy konzultáció… egy workshop… csinálva fejlesztjük és írjuk… 
többször módosítva, csiszolgatva…. csak a vége lesz egy 
dokumentum…. egy közös alkotás, amit Ön és a munkatársai dolgoznak 
ki… és fejlesztenek folyamatosan egy extrém gyorsan változó 
világban… 

A Gm-Vip 77 Mestertervezés mentorprogramok, konzultációk, 
workshopok csak katalizálnak, keretet és iránymutatást adnak… néha 
tanácsot, néha lendületet… néha egy STOP táblát mutatnak… és 
átadnak egy eszközrendszert, egy módszertant… a legújabbat… ami 
versenyelőnyt hoz… és innovatív kultúrát alakít ki Önöknél is. Cégükre 
szabottan… egyedi módszerekkel! 

Beszéljünk? 

Most van egy extrém kedvező ajánlatom limitált ideig, egyetlen új 
partneremnek! 

Tisótzki István 

Mobil: 0036 30 737 5554 
Mail: uzletiterv@gmvip77.hu 
Web: https://www.gmvip77.hu/ 

 


