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Sejsa konsultacyjna 1

1.1 Wprowadzenie

z plsag

1.1.1 Zasady - jak korzysta¢ z kursu

Ponizszy dokument jest spisem tematow, przez ktére bedziesz z nami przechodzit przez najblizsze 12 tygodni.

Co 2 tygodnie przez 12 tygodni bedziesz otrzymywac dostep do nowych materiatéw do kolejnej sesji konsultacyjnej

- zgodnie z rozpiskg z przewodnika z tematami wideo. Pod wideo znajdujg sie dwa rodzaje plikdéw - opisy zasad,

€ plsag

ktoére zostaty omdwione lub przyktadowe skrypty, jak rowniez szablony Excel do wykorzystania w trakcie kursu.

Na kazdg sesje zaplanowane sqg dla Ciebie éwiczenia do wykonania, na ktérych wykonanie masz 2 tygodnie; dzie-

ki temu zdqgzysz na sesje konsultacyjng.

¥ plsag

Materiaty wraz z ¢wiczeniami dostaniesz na podany adres email, tydzien przed sesjg konsultacyjng, na ktérej

omawiane bedqg wybrane przestane ¢wiczenia. Druga czes$¢ sesji poswiecona bedzie pytaniom i odpowiedziom z

aktualnie omawianego zakresu.

G plsag

Prosze, koniecznie zapisz sobie w kalendarzu terminy sesji i zarezerwuj na nie do kilku godzin. Sesje odbywajqg sie

w zamknietym pokoju webinarowym, wiec zwrd¢ prosze uwage na linka, ktérego dostaniesz emailem - wykorzy-

stasz go do dotgczenia do sesji.

9 p[sag
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Pamietaj prosze réwniez, aby dodaé nas do kontaktéw / tzw. white listy w swojej poczcie, aby na pewno wszystkie

emaile do Ciebie trafiaty i nie omineta Cie zadna z waznych informacji dotyczgcych programu.

1.1.2 Sales Cookbook - zakres i szablon pliku do wykorzystania w trakcie kursu
Cwiczenie, [5) Materiat PDF, [#) Szablon

1.1.3 Analiza konkurencji
Cwiczenie, [§ Materiat PDF, [R) Plik excel

1.1.4 Proces sprzedazy
Cwiczenie, [5) Materiat PDF, [ Szablon

1.2 Kurs maksymalizacji dochodu - Oferta w modelu Value Ladder
1.2.1 Czego dowiesz sie w kursie maksymalizacji dochodu

1.2.2 Ask Campaign - badanie czego naprawde chcq klienci
Cwiczenie, [A Material PDF
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1.2.3 Jak szybko zmaksymalizowaé dochéd poprzez wybér grupy docelowej/ niszy?
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

1.2.4 Zasady projektowania oferty wedtug Value Ladder
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

1.2.5 Value Ladder w branzy ustugowej
Materiat PDF, [g] Plik excel

1.2.6 Value Ladder w branzy technologicznej
Materiat PDF, [1] Plik excel

1.2.7 Value Ladder w branzy produktéw fizycznych
Materiat PDF, [g] Plik excel

1.2.8 Jak utatwi¢ sprzedaz jesli masz bardzo szeroki asortyment
Materiat PDF

1.2.9 Elevator Pitch
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

QO HackSales

10 - 27

z plsag
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G plsag
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Sejsa konsultacyjna 2

2.1 Skuteczne procesy pozyskiwania klientéw przy sprzedazy
Tna

2.1.1 Czego dowiesz sie w kursie

2.1.2 Zrédta pozyskiwania klientéw
Materiat PDF, [£) Plik excel

2.1.3 Budowanie listy marek
Cwiczenie, [§ Materiat PDF, [f] Plik excel

2.1.4 Budowanie listy kontaktéw
Cwiczenie, [§ Materiat PDF, [f) Plik excel

2.1.5 Sie¢ kontaktéw - kontakt do klienta od znajomego - jak braé
Cwiczenie, [§ Materiat PDF
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2.1.6 3x cold email (zimny) lub LinkedIn
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

L blsag

2.1.7 Cold call - jak prowadzi¢ zimng rozmowe

Cwiczenie

2.1.8 Social selling 1na 1
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

€ plsag

2.1.9 Social selling - content marketing
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

2.1.10 Webinary

Cwiczenie, [§ Materiat PDF

¥ plsag

2.1.11 Eventy - wlasne
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

G plsag

2.1.12 Eventy - wystgpienia u kogo$
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

9 p[sag
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2.1.13 Eventy networkingowe - jak zebralismy ponad 2300 wizytéwek na jednym

wydarzeniu
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

2.1.14 Partnerstwa & lista 100
Cwiczenie, [§ Materiat PDF, [3) Plik excel

2.1.15 Jak poradzi¢ sobie z asystentem
Cwiczenie, [§ Materiat PDF
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Sejsa konsultacyjna 3

3.1 Kurs budowy procesu rozmowy

3.1.1 Czego dowiesz sie w kursie budowy procesu rozmowy
3.1.2 Profile klienta - jak dopasowaé¢ komunikacje do osobowosci rozmoéwcy

3.1.3 Rozpoczecie rozmowy jesli otrzymates kontakt od znajomego
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

3.1.4 Rozpoczecie rozmowy po cold emailu lub wiadomos$¢ cold LinkedIn
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

3.1.5 Rozpoczecie po cold callu i jak przejsé z zimnej rozmowy do analizy potrzeb
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

3.1.6 Rozpoczecie rozmowy po komunikacji w ramach social selling 1 na 1
Cwiczenie, [§ Materiat PDF
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3.1.7 Rozpoczecie rozmowy po social selling - content marketing
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

L blsag

3.1.8 Rozpoczecie rozmowy po zapisie z webinaru
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

z plsag

3.1.9 Rozpoczecie - Eventy - wiasne
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

3.1.10 Rozpoczecie - Eventy - wystgpienia u kogo$
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

3.1.11 Rozpoczecie rozmowy po evencie networkingowym
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

¥ plsag

3.1.12 Rozpoczecie rozmowy - stare bazy, ktére masz
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

G plsag

3.1.13 Rozpoczecie rozmowy po przetgczeniu do asystenta z recepcji
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

9 p[sag
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3.1.14 Analiza potrzeb klienta - kluczowe pytania, ktére zawsze potrzebujesz zadaé 3
Cwiczenie, [§ Materiat PDF e
3.1.15 Sciezki decyzyjne, czyli budowa argumentacji sprzedazowej i pytania do niej -
prowadzqce g
Cwiczenie, [§ Materiat PDF ﬁ,

3.1.16 Typy pytani jak je budowacé
Materiat PDF

3.1.17 Studium przypadku 1 - pytania otwarte i pogtebiajgce

3.1.18 Studium przypadku 2 - pytania otwarte i poglebiajgce ié’
3.1.19 Dlaczego historie sq wazne i jak je opowiadaé? | g
3.1.20 Repozytorium historii jak je zbiera¢ i jak uzywacé i&"
Cwiczenie, [§ Material PDF, [f) Plik excel 3

("
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&,
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o
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3.1.21 Jak zbudowaé dlugoterminowe relacje z klientami? 4
Materiat PDF g
3.1.22 Rozmowa kwalifikacyjna: Jak prowadzié rozmowe po webinarze - odwrécona -
sprzedaz produktéw o wysokiej wartosci na przyktadzie drogiego kursu edukacyjnego g
Cwiczenie, [§ Materiat PDF, ﬁ,

3.1.23 Kiedy stosowaé rozmowe telefoniczng, a kiedy spotkanie

3.1.24 Jak przygotowac opis oferty, aby sprzedawca wiedziat jak go przedstawié
Cwiczenie, [A Material PDF,

3.1.25 W ktérym momencie i jak opowiadaé o ofercie 3
Materiat PDF i
(7]
2,
[o]
(3,

("
(0]
&,
o]
o
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Sejsa konsultacyjna 4

4.1 Kurs budowy procesu rozmowy

4.1.1 Sztuka follow-upu
Materiat PDF

4.1.2 Jak czesto powinienes kontaktowa¢ sie z klientem
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

4.1.3 Przykladowe komunikacje follow-up, czyli kontynuacji kontaktu z klientem
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

4.1.4 Jak tworzyé i segregowac szablony dla zespotu
Cwiczenie, [§ Materiat PDF, [3) Plik excel

4.1.5 Kluczowe zasady do zamkniecia sprzedazy
Cwiczenie, [§ Materiat PDF
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4.1.6 Techniki zamykania sprzedazy - przyktadowe pytania
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

4.1.7 Jak sprocesowaé przyktadowe pytania dotyczqgce zamknieé
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

4.1.8 Jak skréci¢ proces sprzedazy
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

4.1.9 Jak sprawié, aby klient sam chciatl kupi¢? - case study

4.1.10 Skuteczne negocjacje

4.2 Kurs dochodzenia do prawdziwej obiekcji klienta i przekuwanie jej w sprzedaz
4.2.1 Czego nauczysz sie w kursie pokonywania obiekcji

4.2.2 Obiekcje - z czego wynikajq i jak je identyfikowaé
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4.2.3 Proces pokonywanie obiekcji
Materiat PDF

L blsag

4.2.4 Schematy pokonywania najczestszych obiekcji
Materiat PDF

z plsag

4.2.5 Pokonywanie obiekcji - case study 1

4.2.6 Proces pokonywania obiekcji - sesja na zywo z warsztatéw - case study 2

€ plsag

4.2.7 Szablon pliku i jak na nim pracowaé, aby mieé repozytorium obiekcji

Cwiczenie, [f) Plik excel

G plsag

9 p[sag
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Sejsa konsultacyjna 5

5.1 System rekrutacji najlepszych sprzedawcoéw

5.1.1 Czego dowiesz sie w kursie System rekrutacji najlepszych sprzedawcéw?

5.1.2 Jakiego zespotu potrzebujesz, aby dowiezé sprzedaz
Cwiczenie, [A Material PDF

5.1.3 Proces rozmowy rekrutacyjnej dla kandydata doswiadczonego
Cwiczenie, [A Material PDF

5.1.4 Proces rozmowy rekrutacyjnej dla kandydata NIEdoswiadczonego
Cwiczenie, [A Material PDF

5.1.5 Plik do rekrutacji - Ocena Kandydatéw

Cwiczenie, [£) Plik excel

QO HackSales

21-27

L blsag

z plsag

€ plsag

¥ plsag

9 p[sag




5.1.6 Gdzie rekrutowaé sprzedawcéw poki nie jestes widoczny w sieci?
Materiat PDF

5.1.7 Jak wykorzystywaé LinkedIN do znajdowania kandydatéw
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

5.1.8 Szablony komunikacji do proaktywnego pozyskiwania sprzedawcéw (social
media, email)
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

5.1.9 Jak rekutowaé sprzedawcoéw, gdy wykorzystujesz juz strategie contentowq?
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

5.1.10 Czego dowiesz sie w Kursie wdrozenie sprzedawcy

5.1.11 Plik wdrozeniowy dla sprzedawcy - zakres i sposéb pracy na nim
Cwiczenie, [5 Material PDF, [X) Plik excel

5.1.12 Pierwsze 4 tygodnie nowego pracownika - rozpedzanie lejka na zimnych

leadach
Materiat PDF
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5.1.13 Pierwsze 4 tygodnie nowego pracownika - praca na cieptych leadach
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

L blsag

5.1.14 Na co zwracaé uwage w pierwszym miesigcu sprzedawcy oraz prowadzenie
spotkan 1-1
Material PDF

z plsag

5.1.15 Oczekiwania co do targetu w pierwszym miesigcu
Material PDF

€ plsag

¥ plsag
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Sejsa konsultacyjna 6

6.1 Kurs zarzqgdzania sprzedazq

6.1.1 Czego dowiesz sie w kursie zarzgdzania sprzedazqg

6.1.2 Jak stale podnosi¢ kompetencje sprzedawcow
Materiat PDF

6.1.3 Jakich celéw dziennych wymagaé od sprzedawcéw
Cwiczenie, [A Material PDF

6.1.4 Jak prowadzi¢ cotygodniowe szkolenia
Materiat PDF

6.1.5 Jak prowadzi¢ poranne spotkania
Materiat PDF
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6.1.6 Jak prowadzi¢ rozmowy 1 na 1
Materiat PDF

6.1.7 Jak uktadaé wynagrodzenie sprzedawcéw (podstawa i prowizja)
Cwiczenie, [§ Materiat PDF, [R) Plik excel

6.1.8 Planowanie celéw sprzedazowych
Cwiczenie, [§ Materiat PDF, [R) Plik excel

6.1.9 Jak analizowa¢ sprzedaz, aby dowiezé wynik i co powinienes mierzyé¢
Materiat PDF

6.1.10 Jak zarzqdzaé sprzedazg bez CRMu
Materiat PDF, [g] Plik excel

6.1.11 Jak zarzqdzacé sprzedazg z CRMem
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

6.1.12 Jakich narzedzia poza CRMem warto wykorzystywaé w sprzedazy 1 na 1
Materiat PDF
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6.1.13 Umowa B2B ze sprzedawcgqg
Materiatl PDF, [#) Szablon

L blsag

6.1.14 Proces sprzedazy - finalny proces
Cwiczenie, [§ Materiat PDF

z plsag

6.1.15 Sales Cookbook - jak go ztozy¢ i jak nim zarzgdzaé
Cwiczenie, [5) Materiat PDF, [ Szablon

€ plsag

¥ plsag

G pfsag
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L blsag

z plsag

Dziekujemy za 12 tygodni zaangazowania w swdéj biznes
i jego rozwdj korzystajgc z naszych dobrych praktyk!

€ plsag

Koniecznie podziel sie z nami opiniq i wynikami
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