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WORKSHOPOK
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Kedves Partnerunk!

A GM-SPRINT személyes részvétell workshopok és a GM-10x E-
SPRINT online workshopok mindig egyedileg dsszeallitott,
kifejezetten Ugyfellinkre szabott csoportos konzultdcidk,
prezentdciok.

A vdlasztott témdban intenziven dtadott szaktuddst és a
megvaldsitashoz szlikséges eszkdzrendszert /canvasok-1loldalas
munkalapok/ vasarol. A workshopok a személyes vagy online
konzultdciokat tamogatjdk és gyakorlatias mddszereket adnak,
kifejezetten extrém gyorsan vdltozd korllményekre szabva.

Elézetes egyeztetés, feltdrd beszélgetés sordan, kozosen alakitjuk
ki a tartalmat. Kovetd konzultdciok segitik a workshopon
kapott tudds gyakorlati alkalmazasat. Aznaptdl eredményt és
sok esetben, vallalkozoi-, vallalati szinten, azonnali
profitndvekedést hozd mdodszereket adunk at.

Belevagjunk MOST?

Istvdn

Tisétzki Istvan M: 00 36 30 737 5554 / W: gmvip77.hu uzletiterv@gmvip77.hu




Gm-B2B 5.0 o

konzultativ értékesités+MDG

konzultaciok — online és személyes workshopok
» — =

CERTIFIED MENTOR

Al - platform - adatvezérelt - folyamatoptimalizalt
MDG tamogatott B2B értékesités

Vezetoknek

transzformacids partner - megbizhaté tanacsadé

*CANVAS alapu fejlesztés
*B2B értékesitési ROI kalkulacié - egyiittmiikodés — tovabbi eladas

szakembereknek vevéi fokusz: eladas — meggy6zés - tranzakciok

kifogaskezelés, érzelmi és szellemi manipulaciok

Csa patn a k eladai fokusz: technikak, sajat termék/szolgaltatas,

Minden elemiik egyéni igényre szabhato6 —
minden alkalom onalléan is eredményt hozo

gmvip77.hu

Téma: Gm-SPRINT B2B Konzultativ értékesités 5.0

Id6tartam: 3x60perc / Helyszin/forma: személyes részvétel, vallalati

Szukséges eszkodzok: Flipchart vagy tabla, Projector + vetitbvaszon (*szolgaltato
biztositja); allvany a projektornak

Kinek? CEOQ/ligyvezetd (értékesités, lizleti targyalas) B2B értékesitési
szakemberek, mérndk-értékesitok, értékesités tamogatasban érintettek

e A digitalis atalakulasban szerepet vallal6 vallalatok, vallalkozasok
értékesitdinek, tanacsaddinak

e 5 millié Ft+ tranzakcios értékl terméket vagy szolgaltatast értékesité cégek
értékesitdinek - értékesitési vezetdknek - értékesitést végz6 ligyvezetdknek
és kereskedelmi vezetOknek - értékesitési tamogatdknak - KAM - BDM -
Egyéni tanacsado - akik személyes, direkt értékesitést végeznek

e SaaS - Szoftvert szolgaltatasként értékesitéknek

e RaaS - Robotokat szolgaltatasként értékesitoknek

e MaaS - Gépeket szolgaltatasként értékesitéknek

e AlaaS - Mesterséges intelligencia megoldasokat értékesitoknek

o Nagyobb értékd gépeket - berendezéseket eladd tranzakcids értékesitést
végzoknek
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e Nagyobb értéki szolgaltatas tranzakcios eladasat végzd értékesitéknek

e Nagy értékl szolgaltatast értékesitd egyéni tanacsadoknak és
szervezeteknek

o Virtudlis-, vagy hibrid értékesités keretrendszere, médszerei irant érdekl6d6
profiknak

Miért? Az utdbbi 3 évben a konzultativ értékesités is Uj szintre |épett. Csak néhany
jellemzé valtozas

- Linkedin szerepe és lehet6ségei

- Video értékesités - értékesités platformokon keresztdl

- Torténetmesélés, vizualitas jelent6sége

- A Design Thinking és a Growth Hacking gondolkodas és modszerek
megjelenése a B2B értékesitésben

- Az id6hoz valé viszonyulas, a lehetséges ligyfelek elérhet6sége és dontési
folyamataik valtoztak

- Az ajanlat mar egy fejlesztési folyamat, amiben sokszor kell egyeztetni az
érintettekkel

- A vevai Ut tervezése egy tobb csatornan zajlé komplex hatastervet igényel
- Konszenzusos dontések sziiletnek a vevéi oldalon akar 6-8 szerepldvel

- Az értékesitésnek mar a termékfejlesztéssel, marketinggel 6sszhangban kell
mUkddni és aktivan részt kell venni a keresletgeneralas és vallalati-, értékesitdi
identitas kiépitésében

- A feltaras és empatikus kérdezés szerepe megnétt, stratégiai partnerség
kialakitasa

- A lehetséges vev6 mar tajékozodik tobb forrasbol, mire az értékesitével
személyesen talalkozik
- Az Al hasznalat, Al hatter( platformok tomeges elterjedése

Ezekre a valtozasokra mar nem az a valasz, hogy egyre nagyobb erével
csinalom azt, amit eddig. Uj szintre kell Iépni! Kivancsi hogyan?

D Totenia NS iieness D¢ Fearss e, Adnlat N\ Urleti N
tolcsért ’ ¢ fejlesztés - adas targyalas

gmvip77.hu
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Tartalma:

1. Tajékozodas - kiknek akarunk értéket adni? /piackutatas — trendelemzés — izleti
hirszerzés/

Mit akarjunk akarni? Mit érdemes akarni?

Mikropiacaink azonositasa — méretezés, mikropiaci térkép

Mikropiaci lehet6ségfeltaras — kérdezink, felderitiink

Mikropiacainkat érint6 trendek — hatasuk

Uj piacok, Uj termékek, termékfunkciok, kapcsolodd szolgéltatasok
fejlesztése — ahogy a startupok csinaljak

Pozicionalasunk / pozicionalasi terv és tartalom

g. Mikropiaci dontéshozdkra szabott értékajanlat kialakitas
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2. Keresletgeneralas — tobbcsatornas hatasok

Hideghivas — telefon — e-mail

Szakmai blog

LinkedIn platform hasznalata

Mas platformok — MDG - marketing generalta, bejové érdeklédések
elérése

Keresletgeneralé marketing és értékesités 6sszhangja

Bels6/kilsé értékesitési asszisztens, Call center bevonasa -
feladatkialakitas

g. Megkiilonboztetés — céges-, vezetdi-, értékesitdi-, termék identitas
kiépitése
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3. Tolteni a tolcsért — soha ne fogyjunk ki a nyitott tigyletekbdl

Lehetséges lgyfelek listai — tigyfél adatvagyon épitése

Els6 hatas — mit? milyen csatornan? tartalma?

Ertékesit6 tevékenységei - modellhét

Egy mikropiac — egy termék — egy lizenet -> fokuszalt kampanyok
Ajanlasok rendszere — szinergia partnerségek

Hogyan legyen mindig elegendé nyitott 4gylnk?

MQL/SQL - tgyfélmindsitési folyamat — fékusz arra, akivel MOST lehet,
épiteni a kapcsolodast azzal, akivel késobb, kiszlrni azt, akivel soha
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FOLYAMATOSAN DOLGOZUNK A TELJES VEVOI ELETTARTAMRA JUTO ERTEK NOVELESEN
TOBBNEK - TOBBSZOR — TOBBET — TOBBERT - TOVABB

Tisétzki Istvan M: 00 36 30 737 5554 / W: gmvip77.hu uzletiterv@gmvip77.hu




4. Feltard beszélgetés — mire vagyik? mi faj neki? mit csinal?

Bejutas egy ,nagy” ugyfélhez

Lehetséges uj tigyfélnél érintettek térképe

Lehetséges uj tligyfél beszerzési folyamatai

Vevdéi igények és szempontok

Elkotelez6dések elérése (10+1 elkotelez6dés elérése — hogyan?)
Uzletkotésiink ellen hat6 erék feltarasa
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5. Kibillentés — hogyan billentstik ki a megszokottbol?

Stratégiai partnerség kialakitasa

A status quo, mint ellenség — hogyan kezeljik?

A valtasi trauma és valtozastdl valo félelem kezelése

A transzformacio elényeinek megjelenitése

Hogyan ,lssuk ki” a versenytarsakat — hogyan billentsik ki a jelenlegi
mkodésbdl a lehetséges lgyfellink? — egy jobb miikddésért

»A” — kiindulé allapot -> ,B” — vagyott allapot megmutatasa

. Dramai demonstracioé szerepe — Uj valésag prezentalasa
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6. Ajanlat, akinél most aktualis (3%) — ajanlatfejlesztés

A nyer6 ajanlat szempontjai
Ugyfél bevonasa az ajanlat kialakitasaba
Konszenzusok és elkotelez6dések kiépitése
. Ajanlat prezentalas
Visszajelzések — ellenvetések kezelése

i. Valds és ,nem valos” kifogasok

ii. Reagalasi érvek kifejlesztése

lii. Az 5 miért? — mi a gyokér ok?

iv. Mély megértés — taktikai empatia
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FOLYAMATOSAN DOLGOZUNK A TELJES VEVOI ELETTARTAMRA JUTO ERTEK NOVELESEN
TOBBNEK - TOBBSZOR — TOBBET - TOBBERT - TOVABB
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7. Uzleti targyalas — csereligylet, csereérték

a. Nyerd targyalasi taktikak

b. Arképzés — armegjelenités

c. Szerzédési kondiciok — semmi nem fix

d. A szélsGségesen nekik j6 és a szélsdségesen nekiink jé kdzotti hintazas

8.  ZARAS - Hogyan nyerjiik meg?

a. Nem taktika, hanem természetes kovetkezmény
b. A ,konnyl zaras” titkai

9. Els6 tranzakci6 — valtasi trauma kompenzalasa

a. Bizalom novelése az elsd tranzakcional
b. Elsé ligyfélélmény tartalmi tervezés

10. Tovabbi lgyletek, tranzakciok... CLV /teljes vevdi életutra jutd érték/
emelése — hogyan?

KIEMELTEN: Hogyan lehet gyorsitani a folyamatot az els6 hatastdl a zarasig?
Milyen novekedési hackelési modszerek alkalmazhatok?

Mit vihet haza a nap végén?

A teljes B2B értékesitési folyamat ismeretét, aznaptél alkalmazhatd, mérhetéen
eredményességet novel6 technikdkat és a megvaldsitast seqité eszkdzrendszert,
késobbi 6nallé hasznalatra.

A Gm-SPRINT B2B Konzultativ értékesités 5.0 workshop egy nagy lendiletet add
egyszeri esemény, amit koveté workshopok és folyamatos B2B értékesitési
mentoralas, konzultaciok (online és személyes részvétell) tesznek teljessé és
igazan eredményessé. Megvalodsitasaval profitnovekedés, mikropiaci dominancia,
erGteljes piaci részesedés novekedése és folyamatos fejlesztés kulturajanak
kialakulasa érhet6 el. A médszerek extrém gyorsan valtozé kornyezetben,
fenntarthaté mikodést eredményeznek.

FOLYAMATOSAN DOLGOZUNK A TELJES VEVOI ELETTARTAMRA JUTO ERTEK NOVELESEN
TOBBNEK - TOBBSZOR — TOBBET - TOBBERT - TOVABB
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Workshop dijazasa: (Résztvevék szama x 180perc/60 x 0,7) *25.000 Ft

A workshopot tartja: Tisotzki Istvan (startup és KKV tanacsado, mindsitett mentor)

G6M-MESTERTERVEZES

EXTREM GYORSAN VALTOZO
KORNYEZETBEN

TOBB UGYFEL — JOBB MUKODES -

FENNTARTHATO NOVEKEDES

P, M: +36 30 737 5554
CERTIFIED MENTOR Web: mVi 77

*A workshop tartalma és anyagai egy kis részét képezik a Gm-Vip 77 Mestertervezési szolgdltatds
eszkézrendszerének. Javaslom a szolgdltatdval kétott szerz6dés keretében vdllalkozdsdra szabott
tovabbi személyes és online konzultdciok ill. workshopok igénybevételét! Tegyen szert versenyel6nyre!

**A workshop tartama alatt kép-, és hangfelvétel nem késziilhet! / kiilén egyeztetést igényel /

***A szolgdltato fenntartja a jogot a téma keretein beliili tartalom vdltoztatdsdra!

Gm-AGILIS CEO
ESZKOZTAR - 375

Konzultacidk személyesen vagy online canvas

workshopok — prezentaciok

BEFEKTETES az On részér6l — ami 3hénap-18
hénapon beliil tébbszérosen megtériil
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