R rezervo

KARTA UStUGI
ROZWOJOWEJ

Szkolenie:

Podstawy prospectingu i pierwszego
kontaktu handlowego w sprzedazy B2B.

Forma szkolenia:

Otwarte lub zamkniete, stacjonarnie, online lub
hybrydowo

Czas trwania:

1dzien szkoleniowy
5 godzin dydaktycznych (5 x 45 min + przerwy)

Grupa docelowa:

Pracownicy dziatow sprzedazy i obstugi klienta, w
szczegolnosci: handlowcey rozpoczynajacy prace w
sprzedazy B2B, osoby odpowiedzialne za pozyskiwanie
nowych kontaktow i majace kontakt z potencjalnymi
Klientami w pierwszym etapie relacji handlowe.
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Cel rozwojowy szkolenia

Celem ustugi jest rozwoj kompetencji uczestnikow w zakresie prospectingu
sprzedazowego i prowadzenia pierwszej rozmowy handlowej, w szczegolnosci:
e przygotowania sie do kontaktu z potencjalnym klientem,
e prowadzenia rozmowy kwalifikujacej,
e reagowania na obiekcje,
e budowania profesjonalnego pierwszego wrazenia.

Efekty uczenia sie

Wiedza

Po ukonczeniu szkolenia uczestnik:
e ZNa pojecie prospectingu i jego role w procesie sprzedazy B2B,
e rozumie cel pierwszego kontaktu handlowego,
e zna strukture rozmowy prospectingowej,
e rozumie znaczenie pytan kwalifikujgcych i reakcji na obiekcje.
Umiejetnosci
Po ukonczeniu szkolenia uczestnik potrafi:
e przygotowac sie do pierwszego kontaktu z potencjalnym klientem,
e poprowadzi¢ rozmowe prospectingowa zgodnie z ustalong strukturg,
e zadawac pytania kwalifikujace,
e reagowac na podstawowe obiekcje klienta,
e zakonczyc¢ rozmowe w sposob profesjonalny i uporzadkowany.

Kompetencje spo}eczne
Po ukonczeniu szkolenia uczestnik:
e komunikuje sie w sposob rzeczowy i profesjonalny,
e wykazuje otwartos¢ na potrzeby rozmowecy,
e potrafi przyjmowac odmowe bez eskalowania napiecia,
e dziata zgodnie z zasadami etyki i kultury sprzedazy.
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Program szkolenia

Modut 1 - Prospecting w sprzedazy B2B
e czym jest prospecting i jaka jest jego rola w sprzedazy,
e 7rodia pozyskiwania kontaktow,
e roznica miedzy sprzedaza a pierwszym kontaktem.

Modut 2 - Przygotowanie do rozmowy
e analiza zrodta kontaktu,
e przygotowanie do rozmowy,
o okreslenie celu pierwszego kontaktu,
e najczestsze btedy na etapie przygotowania.

Modut 3 - Struktura rozmowy prospectingowej
e otwarcie rozmowy,

przedstawienie powodu kontaktu,

pytania kwalifikujace,

reakcja na obiekcje,

podsumowanie rozmowy,
e ustalenie kolejnego kroku.

Modut 4 - Postawa handlowca i komunikacja

e profesjonalna postawa w rozmowie,

e radzenie sobie zodmowa,

e kultura rozmowy handlowej,

e budowanie relacji na etapie pierwszego kontaktu.
Modut 5 - Cwiczenia praktyczne i walidacja

e analiza przyktadow rozmow,

e przygotowanie wiasnego skryptu rozmowy,

e przygotowanie do walidacji.
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Metody | formy pracy

Szkolenie prowadzone jest w sposdb warsztatowy, aby jak najbardziej aktywizowac
uczestnikdow. Kazdy modut rozpoczyna sie od mini-wyktadu wprowadzajacego w
temat i wyjasniajgacego zagadnienia. Nastepnie przybiera forme ¢wiczeniowa jak
analiza przypadkow, burze mozgow i improwizowane rozmowy prospectingowe.

Walidacja efektow uczenia sie

Walidacja efektow uczenia sie realizowana jest w dwoch etapach:

1.Przygotowanie indywidualnego skryptu rozmowy prospectingowej
2.Symulacja rozmowy handlowej (role-play)

Warunkiem uznania osiggniecia efektow uczenia sie jest spetnienie minimum 85%
kryteriow walidacyjnych.

Ewaluacja szkolenia

Ewaluacja szkolenia przeprowadzana jest po zakonczeniu szkolenia w formie
ankiety ewaluacyjnej i obejmuje ocene przydatnosci szkolenia, ocene stopnia
realizacji celdw, ocene pracy trenera, deklarcje wykorzystania i wdrozenia zdobyte]
wiedzy w codziennej pracy.
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Prowadzacy szkolenie

DAWID MIROCHA
ZALOZYCIEL REZERVO

Dawid Mirocha - praktyk marketingu i sprzedazy z doswiadczeniem w pracy z
mikro, matymi i Srednimi przedsiebiorstwami. Od wielu lat zajmuje sie
planowaniem i realizacjg dziatan marketingowych, projektowaniem proceséow
sprzedazowych oraz wspieraniem firm w podejmowaniu decyzji opartych na
danych.

Doswiadczenie zawodowe zdobywat zarowno w pracy operacyjnej, jak i
menedzerskiej, odpowiadajac m.in. za prowadzenie kampanii reklamowych, rozwoj
zespotow marketingowych i sprzedazowych, wdrazanie narzedzi CRM oraz
realizacje projektéw rozwojowych.

Zrodta wiedzy

e doswiadczenie zawodowe prowadzacego w sprzedazy i prospectingu B2B,
e praktyka w pracy z zespotami handlowymi.

Program szkolenia zostat opracowany przez prowadzacego szkolenie, ktory
odpowiada rowniez za jego realizacje, walidacje efektéw uczenia sie oraz
przeprowadzenie ewaluacji szkolenia.




