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Kedves Partnerünk! 

 

A GM-SPRINT személyes részvételű workshopok és a GM-10x E-

SPRINT online workshopok mindig egyedileg összeállított, 

kifejezetten ügyfelünkre szabott csoportos konzultációk, 

prezentációk. 
 

A választott témában intenzíven átadott szaktudást és a 

megvalósításhoz szükséges eszközrendszert /canvasok-1oldalas 

munkalapok/ vásárol. A workshopok a személyes vagy online 

konzultációkat támogatják és gyakorlatias módszereket adnak, 

kifejezetten extrém gyorsan változó körülményekre szabva. 
 

Előzetes egyeztetés, feltáró beszélgetés során, közösen alakítjuk 

ki a tartalmat. Követő konzultációk segítik a workshopon 

kapott tudás gyakorlati alkalmazását. Aznaptól eredményt és 

sok esetben, vállalkozói-, vállalati szinten, azonnali 

profitnövekedést hozó módszereket adunk át. 
 

Belevágjunk MOST? 
 

István 
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Téma: Gm-SPRINT B2B Konzultatív értékesítés 5.0 
 

Időtartam: 3x60perc / Helyszín/forma: személyes részvétel, vállalati 

Szükséges eszközök: Flipchart vagy tábla, Projector + vetítővászon (*szolgáltató 

biztosítja); állvány a projektornak 

Kinek? CEO/ügyvezető (értékesítés, üzleti tárgyalás) B2B értékesítési 

szakemberek, mérnök-értékesítők, értékesítés támogatásban érintettek 

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

• 5 millió Ft+ tranzakciós értékű terméket vagy szolgáltatást értékesítő cégek 
értékesítőinek - értékesítési vezetőknek - értékesítést végző ügyvezetőknek 
és kereskedelmi vezetőknek - értékesítési támogatóknak - KAM - BDM - 
Egyéni tanácsadó - akik személyes, direkt értékesítést végeznek 

• 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 
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• Nagyobb értékű szolgáltatás tranzakciós eladását végző értékesítőknek 
• Nagy értékű szolgáltatást értékesítő egyéni tanácsadóknak és 

szervezeteknek 
• Virtuális-, vagy hibrid értékesítés keretrendszere, módszerei iránt érdeklődő 

profiknak 
 
Miért? Az utóbbi 3 évben a konzultatív értékesítés is új szintre lépett. Csak néhány 
jellemző változás 
 

- Linkedin szerepe és lehetőségei 
- Videó értékesítés - értékesítés platformokon keresztül 
- Történetmesélés, vizualitás jelentősége 
- A Design Thinking és a Growth Hacking gondolkodás és módszerek 
megjelenése a B2B értékesítésben 
 
- Az időhöz való viszonyulás, a lehetséges ügyfelek elérhetősége és döntési 
folyamataik változtak 
- Az ajánlat már egy fejlesztési folyamat, amiben sokszor kell egyeztetni az 
érintettekkel 
- A vevői út tervezése egy több csatornán zajló komplex hatástervet igényel 
- Konszenzusos döntések születnek a vevői oldalon akár 6-8 szereplővel 
 
- Az értékesítésnek már a termékfejlesztéssel, marketinggel összhangban kell 
működni és aktívan részt kell venni a keresletgenerálás és vállalati-, értékesítői 
identitás kiépítésében 
- A feltárás és empatikus kérdezés szerepe megnőtt, stratégiai partnerség 
kialakítása 
 
- A lehetséges vevő már tájékozódik több forrásból, mire az értékesítővel 
személyesen találkozik 
- Az AI használat, AI hátterű platformok tömeges elterjedése 
 
Ezekre a változásokra már nem az a válasz, hogy egyre nagyobb erővel 
csinálom azt, amit eddig. Új szintre kell lépni! Kíváncsi hogyan? 
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Tartalma: 

 

1. Tájékozódás - kiknek akarunk értéket adni? /piackutatás – trendelemzés – üzleti 

hírszerzés/ 
 

a. Mit akarjunk akarni? Mit érdemes akarni? 

b. Mikropiacaink azonosítása – méretezés, mikropiaci térkép 

c. Mikropiaci lehetőségfeltárás – kérdezünk, felderítünk 

d. Mikropiacainkat érintő trendek – hatásuk 

e. Új piacok, új termékek, termékfunkciók, kapcsolódó szolgáltatások 

fejlesztése – ahogy a startupok csinálják  

f. Pozícionálásunk / pozícionálási terv és tartalom 

g. Mikropiaci döntéshozókra szabott értékajánlat kialakítás 

 

2. Keresletgenerálás – többcsatornás hatások 
 

a. Hideghívás – telefon – e-mail 

b. Szakmai blog 

c. LinkedIn platform használata 

d. Más platformok – MDG - marketing generálta, bejövő érdeklődések 

elérése 

e. Keresletgeneráló marketing és értékesítés összhangja 

f. Belső/külső értékesítési asszisztens, Call center bevonása – 

feladatkialakítás 

g. Megkülönböztetés – céges-, vezetői-, értékesítői-, termék identitás 

kiépítése 

3. Tölteni a tölcsért – soha ne fogyjunk ki a nyitott ügyletekből 
 

a. Lehetséges ügyfelek listái – ügyfél adatvagyon építése 

b. Első hatás – mit? milyen csatornán? tartalma? 

a. Értékesítő tevékenységei - modellhét 

b. Egy mikropiac – egy termék – egy üzenet -> fókuszált kampányok 

c. Ajánlások rendszere – szinergia partnerségek 

d. Hogyan legyen mindig elegendő nyitott ügyünk? 

e. MQL/SQL – ügyfélminősítési folyamat – fókusz arra, akivel MOST lehet, 

építeni a kapcsolódást azzal, akivel később, kiszűrni azt, akivel soha 

 

 

 

 

FOLYAMATOSAN DOLGOZUNK A TELJES VEVŐI ÉLETTARTAMRA JUTÓ ÉRTÉK NÖVELÉSÉN  

TÖBBNEK – TÖBBSZÖR – TÖBBET – TÖBBÉRT - TOVÁBB 
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4. Feltáró beszélgetés – mire vágyik? mi fáj neki? mit csinál? 
 

a. Bejutás egy „nagy” ügyfélhez 

b. Lehetséges új ügyfélnél érintettek térképe 

c. Lehetséges új ügyfél beszerzési folyamatai 

d. Vevői igények és szempontok 

e. Elköteleződések elérése (10+1 elköteleződés elérése – hogyan?) 

f. Üzletkötésünk ellen ható erők feltárása 

 

5. Kibillentés – hogyan billentsük ki a megszokottból? 
 

a. Stratégiai partnerség kialakítása 

b. A status quo, mint ellenség – hogyan kezeljük? 

c. A váltási trauma és változástól való félelem kezelése 

d. A transzformáció előnyeinek megjelenítése 

e. Hogyan „üssük ki” a versenytársakat – hogyan billentsük ki a jelenlegi 

működésből a lehetséges ügyfelünk? – egy jobb működésért 

f. „A” – kiinduló állapot -> „B” – vágyott állapot megmutatása 

g. Drámai demonstráció szerepe – új valóság prezentálása 

 

6. Ajánlat, akinél most aktuális (3%) – ajánlatfejlesztés 
 

a. A nyerő ajánlat szempontjai 

b. Ügyfél bevonása az ajánlat kialakításába 

c. Konszenzusok és elköteleződések kiépítése 

d. Ajánlat prezentálás  

e. Visszajelzések – ellenvetések kezelése 

i. Valós és „nem valós” kifogások 

ii. Reagálási érvek kifejlesztése 

iii. Az 5 miért? – mi a gyökér ok? 

iv. Mély megértés – taktikai empátia 
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7. Üzleti tárgyalás – csereügylet, csereérték 
 

a. Nyerő tárgyalási taktikák 

b. Árképzés – ármegjelenítés 

c. Szerződési kondíciók – semmi nem fix 

d. A szélsőségesen nekik jó és a szélsőségesen nekünk jó közötti hintázás 

 

8. ZÁRÁS – Hogyan nyerjük meg? 
 

a. Nem taktika, hanem természetes következmény 

b. A „könnyű zárás” titkai 

 

9. Első tranzakció – váltási trauma kompenzálása 
 

a. Bizalom növelése az első tranzakciónál 

b. Első ügyfélélmény tartalmi tervezés 

 

10. További ügyletek, tranzakciók… CLV /teljes vevői életútra jutó érték/ 

emelése – hogyan? 

 

KIEMELTEN: Hogyan lehet gyorsítani a folyamatot az első hatástól a zárásig? 

Milyen növekedési hackelési módszerek alkalmazhatók? 

 

Mit vihet haza a nap végén? 

A teljes B2B értékesítési folyamat ismeretét, aznaptól alkalmazható, mérhetően 

eredményességet növelő technikákat és a megvalósítást segítő eszközrendszert, 

későbbi önálló használatra.  

A Gm-SPRINT B2B Konzultatív értékesítés 5.0 workshop egy nagy lendületet adó 

egyszeri esemény, amit követő workshopok és folyamatos B2B értékesítési 

mentorálás, konzultációk (online és személyes részvételű) tesznek teljessé és 

igazán eredményessé. Megvalósításával profitnövekedés, mikropiaci dominancia, 

erőteljes piaci részesedés növekedése és folyamatos fejlesztés kultúrájának 

kialakulása érhető el. A módszerek extrém gyorsan változó környezetben, 

fenntartható működést eredményeznek. 
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Workshop díjazása: (Résztvevők száma x 180perc/60 x 0,7) *25.000 Ft 

A workshopot tartja: Tisótzki István (startup és KKV tanácsadó, minősített mentor) 

 

 

 

*A workshop tartalma és anyagai egy kis részét képezik a Gm-Vip 77 Mestertervezési szolgáltatás 

eszközrendszerének. Javaslom a szolgáltatóval kötött szerződés keretében vállalkozására szabott 

további személyes és online konzultációk ill. workshopok igénybevételét! Tegyen szert versenyelőnyre! 

**A workshop tartama alatt kép-, és hangfelvétel nem készülhet! / külön egyeztetést igényel / 

***A szolgáltató fenntartja a jogot a téma keretein belüli tartalom változtatására! 

 

 

 

 


