
#SprzedawanieToPomaganie

Największa społeczność ludzi sprzedaży w Polsce



#SprzedawanieToPomaganie

Edukacja, Integracja, Inspiracja 



Kim jesteśmy?



Po co się 
spotykamy?



Dzięki 
SALES ANGELS

1. Rozwijasz swoje kompetencje handlowe

2. Znajdujesz atrakcyjną pracę w sprzedaży

3. Jesteś zainspirowany pomysłami na rozwój sprzedaży

4. Uczysz się sprzedaży od najlepszych ekspertów

5. Poznajesz nowych, ciekawych ludzi



2 186
osób uczestniczyło 

w spotkaniach 
Sales Angels

38 
ekspertów sprzedaży 

wystąpiło dla Sales Angels

SALES ANGELS W LICZBACH

8,19
wynosi średnia ocena 

wartości spotkania, 
skala 1-10
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Marcin Grela

Twórca społeczności Sales Angels

Headhunter pracowników działu sprzedaży



Ankieta – Wasze komentarze 

„Jako nowicjusz na spotkaniu, czułem, że jest grupa "stałych 
bywalców", która wg. mnie powinna tak jak to robi Marcin, być 
swego rodzaju pomostem dla nowych osób, może niedługo 
sam będę mógł to czynić.”

„Więcej czasu na networking, możliwość poznania z 
innymi uczestnikami (pomysł z LinkedIn przed przerwą), 
zebranie pytań do panelu dyskusyjnego wcześniej, 
informacja dla nowych osób o możliwości 
wcześniejszego przyjścia.”



Przejażdżka Ferrari :)



Eksperci 2018

Piotr Grządziel

Maj LipiecCzerwiec

Magda PetryniakWojciech Szaniawski

Piotr Mroziński

Kwiecień

Tomasz Marcinkowski

Marzec

Wojciech Herra

Luty

Andrzej Cichocki

Styczeń

Jadwiga Ford

Sierpień



20 sierpnia 2018 

Jadwiga Ford

Jak wykryć kłamstwo?

Ocena: 8,02



Aneta Sikora



10 września 2018 

Najlepsze praktyki 
zdobywania nowych 
klientów

Konrad Kowalski

Monika Sajnog

Daniel Kajak

Łukasz Glewicz



Najlepsze praktyki zdobywania 
nowych klientów 

Konrad Kowalski

• Key Account Manager

• W Sales Angels od 2016 roku

• 9 lat w sprzedaży (2009-2013 Polkomtel)

• Od 10.2013 w firmie POSperita (46 pozyskanych 
klientów -> 8,8 mln zł netto)

• Poligrafia -> reklama -> Materiały POS



Projekt -> Produkcja -> Konfekcja -> Dystrybucja -> Montaż -> Narzędzia IT







Podejście nr 1 (2014-2015)

Dlaczego nie udało mi się pozyskać klienta?



Problemy = przeszkody
• Aktywność (Niska vs Wysoka)

• Właściwa osoba/osoby 
decyzyjne

• Nie odpuszczaj bez przyczyny

Wnioski -> nie ma czarów i dróg na skróty 

Rozwiązania = szanse
Stały kontakt -> różne kanały 
komunikacji (tel, LinkedIn, „kawa”)
Ile osób decyzyjnych? Jaki podział ról 
decyzyjnych
Wytrwałość + systematyczność + 
kiedy jednak odpuścić?





Podejście nr 2
(2017-2018)



Nie ma czarów i dróg na skróty -> podsumowanie

Aktywności Podejście nr 2 Podejście nr 1 

Telefon 41 8

Spotkanie 5 1

Osoby zaangażowane 5 1

Akcje dodatkowe 3 0



Pierwsza produkcja 



Pierwsza produkcja 



Proces pozyskania klienta



Dziękuję za uwagę



Dziękuję za uwagę



Aneta Sikora



Najlepsze praktyki zdobywania 
nowych klientów 

Ekspert: Łukasz Glewicz

• Obecne stanowisko: Sales Manager

• Doświadczenie: 15 lat w sprzedaży

• Obecna firma: PANEGARA SP. Z O.O.

• Branża: FMCG 

• Moi klienci: E.Leclerc, Drimpol, Iglomen, ETQA Food 
Service, Kuchnie Świata, Denver Food

• Co sprzedaję: produkty kuchni międzynarodowej, 
żywność delikatesowa i bezglutenowa



Co sprzedaje



POZYSKANI 
KLIENCI

40 nowych klientów

• 12 dystrybutorów

• Modern channel – 7 klientów

• HoReCa channel – 18 klientów

• Producenci – 2 klientów

• Online store – 1 klient



KLUCZOWI 
KLIENCI



MOTYWACJA

• REISS MOTIVATION PROFILE

• NAWYK



METODY 
DZIAŁANIA

Moje sprawdzone metody działania

• Bądź napastnikiem w sprzedaży

• Poznaj potrzeby klienta i naucz się je 
zaspokajać

• Bądź cierpliwy i wytrwały



CO DZIAŁA

Co mi się sprawdza, moje lekcje 

• Docelowi klienci

• Transparentne warunki handlowe

• Sampling

• Prezentacja produktów

• Rekomendacje – zadowolony klient 
przyprowadzi Ci kolejnego



DZIAŁANIA 
PROMOCYJNE

↓

ZADOWOLONY 
KLIENT



CO NIE DZIAŁA

Co mi się nie sprawdza, moje lekcje 

• Uogólnianie potrzeb klienta

• Rozmawianie z niewłaściwymi osobami

• Nieuważne słuchanie 





ŁUKASZ GLEWICZ

lukasz.glewicz@panegara.com

+ 48 662 999 311

https://www.linkedin.com/in/%C5%
82ukasz-glewicz-075740b3/



Aneta Sikora



Najlepsze praktyki 
zdobywania nowych klientów 

Ekspert: Monika Sajnog

Branża -finansowa

Firma -ING Bank Śląski S.A.

Stanowisko - Dyrektor ds. sprzedaży w ING

Doświadczenie w sprzedaży - 20 lat

Segment klienta – korporacje do 40 mln  obrotów

Produkt : kredyt, leasing, faktoring, lokata



1. Jaki mam cel – słonia jem w kawałkach dzielę go 
na miesiące/kwartał /rok
2. przygotowuje plan działania 
3. Harmonogram działań – wpis do 
kalendarza/czytam CRM



Strategia do pozyskiwania Klienta

Jak utrzymać chęć do pracy 
Co mnie napędza do działania
Czy to co robię daje  mi satysfakcję 
Czy określasz mapę sprzedaży
Jak pracować łatwo i efektywnie 
Czy odmowa może motywować
Czy  masz mentora
Czy zwracasz uwagę na Dress Code



Nawiąż relację ze swoim klientem

Poznaj bliżej swojego Klienta

Uczyń swojego Klienta kimś 
wyjątkowym!

Łącz biznesy przez polecanie  ☺



Top 3 zasady w biznesie

Nie mów źle o konkurencji  

Nie bój się ryzyka

Znajdź  złoty środek na siebie i ludzi z 
którymi pracujesz  - bądź w zgodzie ze 
sobą 
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Najlepsze praktyki zdobywania 
nowych klientów 

Ekspert: Daniel Kajak

• Head of Business Development CEE

• 12 lat w sprzedaży

• Od ponad 2 lat w SentiOne

• Branża IT

• LG / SONY / Electrolux / Huawei / LOT

• Sprzedaję rozwiązania oparte o Social Listening



OLD SCHOOL vs NEW SCHOOL



OLD SCHOOL vs NEW SCHOOL

• Cold Calling

• Mailing tradycyjny

• „But w drzwi”

• Social Selling

• Mailing zautomatyzowany

• Budowanie marki osobistej

• Publikacja treści związanych z 
branżą

• Sprzedaż przez rekomendacje



Social Selling



Mailing Zautomatyzowany - narzędzia

WOODPECKER.COLUSHA.CO

HUNTER.IO

MAILTRACK.IO



Budowanie Marki Osobistej

HR/REKRUTACJA TOMASZ RUDNIK

SPRZEDAŻ MARCIN GRELA

MAGIA W INTERNETACH DANIEL KAJAK



Co zrobić z wymagającym klientem?

ODPOWIEDZ SOBIE NA PYTANIA:
1. CZY JESTEM W STANIE SPEŁNIĆ WYMAGANIA KLIENTA?
2. CZY JESTEM W STANIE ZMIENIĆ JEGO WYMAGANIA?
3. CZY WARTO SPEŁNIĆ JEGO WYMAGANIA?
4. CO BĘDĘ Z TEGO MIAŁ?



Client Story



Client Story



Client Story



DZIĘKUJĘ

Daniel Kajak
+48 786 267 293

daniel@sentione.com
linkedin.com/in/dkajak/
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Budowanie zespołów 
sprzedaży

Ekspert: Bogdan Sosnowski



Do zobaczenia 8 października

#SprzedawanieToPomaganie



Dołącz do nas na
salesangels.pl


