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Najwieksza spotecznosc ludzi sprzedazy w Polsce

#SprzedawanieToPomaganie



Spotykamy sie, aby..

Rozwija¢ kompetencje handlowe
Uczyc sie sprzedazy od najlepszych ekspertow
Inspirowac sie pomystami na rozwaoj sprzedazy

Poznawac nowych, ciekawych ludzi
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Podnosic swojg wartosé .na rynku pracy
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Marcin Grela

4RESULTS

YOUR RESULTS

Tworca spotecznosci Sales Angels

Headhunter pracownikéw dziatu sprzedazy
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SALES ANGELS W LICZBACH
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0s0b uczestniczyto ekspertdw sprzedazy miasta wynosi srednia ocena

w spotkaniach wystapito dla Sales Angels Warszawa, Katowice, wartosci spotkania,
Sales Angels Gdansk, Poznan skala 1-10

8,66
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wrzesien 2019

»Sprzedaz okiem zakupow.
Czyli dlaczego kupcy nie chca
nhegocjowac?”

Adam Bernacki

Ocena: 9,58
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24 pazdziernika 2019

Warsztat z Adamem Bernackim

,Efektywne zarzadzanie
sprzedazay”

Inwestycja 975 zt netto
SalesAngels@4Results.pl
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Najwyzsze oceny w 2019 roku

Tomasz Zielinski

Dlaczego ,,wiem lepiej” w sprzedazy sie nie optaca?

Adam Bernacki

»oprzedaz okiem zakupow. Czyli dlaczego kupcy nie chcg negocjowac?”

Jurek Zientkowski
,Wystapienia publiczne
w pracy handlowca”

Gosia Czernecka
»Zarzadzaj wiasnga energia,
a nie czasem!”
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pazdziernik 2019

»,Jak potaczyc strategie online i
offline w procesie pozyskiwania
klienta?"

Barbara Piasek




Prowadzacy

evened
CEO Evenea, zatozyciel: Wolves Summit, See Bloggers,

Festiwal Kobiet Internetu



http://www.evenea.pl/

Proces sprzedazy - jak marketing powinien wspierac sprzedaz

Sprzedaz/ Marketing Sprzedaz Sprzedaz
Sprzedaz Sprzedaz/ Marketing Sprzedaz/ Marketing



http://www.akademiaorganizatora.pl/

Twoje 100% dobrze okreslonej grupy docelowej

e 3% szuka i jest gotowa kupi¢ od razu

e /% nie szuka ale wystarczy maty impuls

e 30% wydaje iIm sie, ze to nie jest dla nich - nie majg wystarczajaco danych

e 30% wiedzg, ze to nie jest dla nich - majg czesto btedne przekonania do
zmiany

e 30% sg przekonani, ze to nie jest dla nich - musi sie zmienic¢ “paradygmat”

np. zmiana strategii, zarzady potencjalnego klienta etc.

wwwAlademaOngmizaoasl €@ €Ned


http://www.akademiaorganizatora.pl/

Pozyskanie kontaktu i utrzymanie relacji z marketingiem

e artykuty (LSMP) e formularze
e  krotkie video kontaktowe
e quizy e webinary
e ask campaign e ebooki
e blog posty e video edukacyjne (x3
na LP)
e chatboty

$wiadomos¢ e SPRZEDAZ
marki

follow up -jestem

tu pamietam o

Tobie

dawaj dalej

wartosc

Zbuduj zaufanie dopiero potem zapros do kupna.

wwwAldemaOmizaoiag € €ned


http://www.akademiaorganizatora.pl/

Kanaty sprzedazy wspierajgce sprzedaz 1-1

tak/ doprowadzenie do doprowadzenie do

doprowadzenie do rozmowy rozmowy
rozmowy
tak tak/ doprowadzenie do doprowadzenie do
doprowadzenie do rozmowy rozmowy
rozmowy

tak - sprzedazna tak - sprzedazna tak - sprzedaz na tak - zapis na
sali sali sali rozmowe

Zaprojektuj tansze produkty na froncie (poczatek lejka), dzieki ktorym przygotowujesz klienta do

produktéw drozszych i obstugi 1-1.

wwwAldemaOmizaoiag € €ned


http://www.akademiaorganizatora.pl/

Pozyskanie kontaktu bez marketingu

Zaczynaj zawsze od najszybsze| Sciezki:

dotarcie przez sie¢ kontaktow

rekomendacje proaktywnie zbierane

zimny kontakt email

media spotecznosciowe (gtownie LinkedIN, czasem Facebook)
wydarzenia organizowane przez innych

wydarzenia wiasne (potgcz z content marketingiem)
partnerstwa

telefon na dostepne numery z sieci / strony internetowe]

wwwAlademaOngizaoas | €@ €ned


http://www.akademiaorganizatora.pl/

Wydarzenia wtasne pod pozyskanie klienta

Sprzedaz o wysokich wartosciach transakcyjnych:

e najpierw daj wartosc (nawet w kontakcie 1-1): raport lub ciekawy artykut
zapros do zamknietej grupy zmocng merytorykg i spotecznoscig np. na LinkedIN
zapros na wydarzenie offline (bezptatne - klient korporacyjny, sredni lub o bardzo niskimkoszcie
- MiS)

e daj mocng wartos¢ merytoryczng

e siej podczas prezentacji + opowiadaj duzo historii - klucz to skupienie na rozbijaniu
najczestszych obiekcji

e dodaj jasne wezwanie do dziatania jako kontynuacja kontaktu po wydarzeniu w Yawydarzenia

Case study: Podopasowaniu formatu wydarzen firma sprzedajgca oferte o koszcie od 800.000 zt do
kilku min zt - 3x wynik wjeden kwartat.

wwwAlademaOngizaoas | €@ €ned


http://www.akademiaorganizatora.pl/

10 sprawdzonych schematow dziatania podczas
organizacji wydarzenia

akademiaorganizatora.pl/lp/schematy

wwwAlademaOngizaoas | €@ €ned


http://www.akademiaorganizatora.pl/
https://www.akademiaorganizatora.pl/lp/schematy
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»,Jak potaczyc strategie online i
offline w procesie pozyskiwania
klienta?"

Barbara Piasek
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Tomek

Lielinski Bernacki

opublikujemy opublikujemy opublikujemy

X1.2019 X1.2019 AWAE

najlepsi eksperci z 2013 z nowymi tematami

WIELKI FINAL SALES ANGELS

390netto

tylko do konca pazdziernika

KUP BIILET
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Zasady eliminacji:

1. Nagraj 3-5min video (demo) z tytutem wystgpienia

2. Do konca pazdziernika przeslij nagranie via WeTransfer na
SalesAngels@4Results.pl

3. Zobacz w listopadzie na grupie Sales Angels Warszawa na FB ile dostates
gtosow (kazdy z cztonkdw ma 3 gtosy) — wygrywaja 3 osoby z najwieksza
liczbg wskazan!

4. Nagroda za najlepsze wystgpienie z 4 miast jest udziat w Finale 2019!


mailto:SalesAngels@4Results.pl
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#SprzedawanieToPomaganie

Nagrania z wystgpien ekspertow
z Finatu 2018

www.salesangels.pl/materialy-premium
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20 listopada 2019

Wojtek Telenga

»Putapki cyfrowych transformacgji
w dziale handlowym”
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Dotacz do nas na
salesangels.pl



