Karta szkolenia

Nazwa szkolenia

Podstawy prospectingu

Forma szkolenia

Szkolenie realizowane jest online za posrednictwem platformy ZOOM /
stacjonarnie (w sali szkoleniowej Rezervo) / stacjonarnie w siedzibie klienta.

Dlugos¢ szkolenia

Szkolenie trwa 6 godzin zegarowych i realizowane jest w ciggu 1 dnia
szkoleniowego. Przerwy s3 integralng czescia ustugi wliczone w czas jej trwania.
Przewidziane sg rowniez drobne przerwy wynikajace z dynamiki grupy i
fizjologicznych potrzeb cztowieka nie uwzglednione w harmonogramie.

Grupa docelowa

Szkolenie kierowane jest do 0sdb nieposiadajacych lub posiadajacych bardzo
podstawowa i nieustrukturyzowana wiedze i kompetencje prowadzenia
prospectingu telefonicznego

Cel szkolenia

Szkolenie Podstawy prospectingu przygotowuje uczestnika do samodzielnego
prowadzenia prospectingu telefonicznego.

Program szkolenia

Modut 1: Prospecting w sprzedazy B2B

e czym jest prospecting i jaka jest jego rola w sprzedazy,
e 7zrodia pozyskiwania kontaktow,
e roznica miedzy sprzedaza a pierwszym kontaktem.

Modut 2: Przygotowanie do rozmowy

analiza zrédta kontaktu,

przygotowanie do rozmowy,

okreslenie celu pierwszego kontaktu,
najczestsze btedy na etapie przygotowania.



Modut 3: Struktura rozmowy sprzedazowej

otwarcie rozmowy,
przedstawienie powodu kontaktu,
pytania kwalifikujace,

reakcja na obiekcje,
podsumowanie rozmowy,
ustalenie kolejnego kroku.

Modut 4: Postawa handlowca

e profesjonalna postawa w rozmowie,
e radzenie sobie zodmowa,
e Kkultura rozmowy handlowej,

Modut 5: Cwiczenia praktyczne

e przygotowanie skryptu prospectingowego,
e inscenizowane “rozmowki”.

Modut 6: Walidacja efektéw uczenia sie



Efekty uczenia sie, kryteria weryfikacji oraz metody

walidacji

Efekt uczenia sie

Kryteria weryfikacji

Metoda walidacji

Identyfikuje i rozréznia
dziatania prospectingowe
W procesie sprzedazy B2B

opisuje role
prospectingu

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

wskazuje zrodia
pozyskiwania kontaktow

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

rozréznia dziatania
sprzedazowe od dziatan
prospectingowych

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

Uczestnik przygotowuje
sie do rozmowy
prospectingowej w
oparciu o analize zrodta
oraz okreslony cel
kontaktu.

analizuje zrodto
pozyskania kontaktu
przed rozmowa

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

planuje przebieg
rozmowy W oparciu o
dostepne informacje

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

okresla cel pierwszego
kontaktu

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

identyfikuje btedy na
etapie przygotowania
do rozmowy

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

Uczestnik prowadzi
rozmowe
prospectingowa zgodnie
z ustalona strukturg

otwiera rozmowe w
sposo6b adekwatny

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

przedstawia powod
kontaktu

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad




swobodny.

zadaje pytania
kwalifikujace,
wyhikajace z celu
rozmowy

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

reaguje na obiekcje
klienta

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

podsumowuje rozmowe
oraz ustala kolejny krok

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

Uczestnik stosuje
profesjonalng postawe
handlowa podczas
rozmowy
prospectingowej.

utrzymuje profesjonalna
postawe w trakcie
symulowanej rozmowy

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

reaguje na odmowe
klienta w sposdb zgodny
z zasadami kultury
sprzedazy

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

stosuje zasady kultury
komunikacji handlowej

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

Uczestnik opracowuje
kompletny skrypt
prospectingowy oraz
prowadzi symulowang
rozmowe
prospectingowa z
wykorzystaniem nabytych
umiejetnosci.

opracowuje skrypt
prospectingowy

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

stosuje przygotowany
skrypt podczas
symulowanej rozmowy

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.

prowadzi rozmowe
zgodnie ze struktura

Obserwacja w
warunkach
symulowanych + wywiad
swobodny.




Harmonhogram

Harmonogram zostanie dostarczony uczestnikom szkolenia za posrednictwem
poczty email nie pdzniej niz na 7 dni przed rozpoczeciem szkolenia.

Cena szkolenia

Cena z jednego uczestnika 984 zt brutto (800 zt netto).
Cena za osobogodzine 164 zt brutto (133,33 zt netto).

Kadra

Szkolenie prowadzi Dawid Mirocha (sprawdz na stronie). Szczegdtowe informacje,
m.in. o osobie walidujacej szkolenie, zostang dostarczone uczestnikom szkolenia
za posrednictwem poczty email nie pdzniej niz na 7 dni przed rozpoczeciem
szkolenia.

Informacje dodatkowe

Po zakonczeniu szkolenia przeprowadzona zostanie ewaluacja szkolenia w formie
ankiety anonimowej. Celem ewaluacji jest ocena pracy trenera, jakosci szkolenia
oraz jego przydatnosci. Informacje wynikajace z ewaluacji pozwolg wdrozy¢
niezbedne zmiany w kolejnych edycjach szkolenia, aby jeszcze lepiej dostosowac
sie do potrzeb uczestnikow.

Walidacja

Walidacja efektéw uczenia sie zostanie przeprowadzona w formie rozmowy w
warunkach symulowanych, z wykorzystaniem metody obserwacji w warunkach
symulowanych oraz wywiadu swobodnego.

Kazdy Uczestnik podczas szkolenia opracowuje wiasny skrypt rozmowy
prospectingowej, a nastepnie prowadzi rozmowe prospectingowa zgodnie z
przygotowanym skryptem, w ktorej walidator wciela sie w role klienta.

Warunkiem pozytywnego zaliczenia szkolenia jest:

e przygotowanie poprawnego skryptu rozmowy prospectingowej
(Minimum 90% spetnionych kryteriow zgodnie z arkuszem obserwacji),

e prawidlowe przeprowadzenie rozmowy prospectingowej w warunkach
symulowanych (minimum 90% spetnionych kryteriéw zgodnie z arkuszem
obserwacji).


https://rezervo.pl/kadra/dawid-mirocha/

Jak przygotowac¢ sie do szkolenia?

Uczestnik nie musi posiadac specjalistycznej wiedzy ani doswiadczenia w
sprzedazy B2B. Zalecane jest zapoznanie sie z zakresem wiasnej roli zawodowej
oraz gotowosc¢ do aktywnego udziatu w ¢wiczeniach praktycznych, w tym w
symulowanych rozmowach sprzedazowych.

Minimalne wymagania

Platforma / komunikator / sala zajeciowa

Sala zapewniajaca komfortowe i bezpieczne warunki pracy dydaktycznej,
dostosowanej do liczby uczestnikéw. Sala powinna by¢ zamknieta, ogrzewana (lub
klimatyzowana), dobrze oswietlona oraz umozliwiac¢ swobodng komunikacje
pomiedzy uczestnikami i trenerem. Wymagane jest wyposazenie sali w stoty i
krzesta dla wszystkich uczestnikdw, umozliwiajace prace warsztatowgy, a takze
dostep do energii elektrycznej. Niezbedne jest rowniez zapewnienie dostepu do
stabilnego potaczenia internetowego (najlepiej Wi-Fi) oraz sprzetu
multimedialnego: rzutnika lub ekranu/telewizora umozliwiajgcego wyswietlanie
prezentacji, wraz z mozliwoscig podtgczenia komputera trenera. Sala powinna
spetnia¢ podstawowe wymogi BHP oraz zapewniac¢ dostep do zaplecza
sanitarnego. Niezbedne jest zapewnienie stanowisk pracy z dostepem do
komputerow lub mozliwosc korzystania z wiasnych urzadzen uczestnikow (BYOD).

Zgtoszenie szczegoélnych potrzeb

Jezeli uzytkownik szkolenia zgtasza szczegolne potrzeby moze to zrobic¢ w sposdb
opisany w deklaracji dostepnosci (https:/rezervo.pl/procedury-i-dokumenty/) w
szegoblnosci korzystajac z formularza dostepnosci
(https://rezervo.pl/formularz-dostepnosci/)

Zrédta wiedzy

Zrodiami wiedzy wykorzystywanymi podczas szkolenia sg publikacje w jezyku
polskim z zakresu sprzedazy i prospectingu B2B, w szczegdlnosci SPIN Selling.
Skuteczne techniki sprzedazy (autor Neil Rackham). Wiedza ta jest uzupetniona
doswiadczeniem trenera popartym jego praca z zespotami sprzedazowymi.


https://rezervo.pl/procedury-i-dokumenty/
https://rezervo.pl/formularz-dostepnosci/
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