Mozliwos$¢ dofinansowania

Cold Calling - telefoniczne umawianie 2 335,77 PLN brutto
s spotkan handlowych - TERMIN DO 1899,00 PLN netto
ey \ USTALENIA 14599 PLN  brutto/h

HILLWAY 118,69 PLN netto/h

Training & Consulting Numer ustugi 2024/08/13/10142/2262574
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i Sawicka Spotka & Ustuga szkoleniowa
Jawna ® 16h
% % K ¥r B 23.01.2025 do 24.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie przeznaczone jest dla specjalistéw dziatu sprzedazy.

Cold Calling - telefoniczne umawianie spotkan handlowych skierowane
jest do firm i instytucji, ktére chcag zwiekszy¢ przychody ze sprzedazy
wykorzystujac istniejace juz struktury Dziatéw Sprzedazy poprzez
pozyskanie nowych klientow.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 14

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Cold Calling — telefoniczne umawianie spotkan handlowych" przygotowuje uczestnikéw do skutecznego i
profesjonalnego prowadzenia rozméw handlowych, ktérych celem jest uméwienie spotkania z potencjalnym przysztym
klientem.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Zrozumienie roli i technik Cold Callingu

Rozwijanie umiejetnosci inicjowania
rozmoéw telefonicznych z potencjalnymi
klientami

Efektywne radzenie sobie z obiekcjami
klientéw w rozmowach Cold Calling

Profesjonalne umawianie spotkan
handlowych przez telefon

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik szkolenia definiuje Cold
Calling oraz zna jego znaczenie w
procesie sprzedazy.

Uczestnik szkolenia wie, jakie cele
powinny by¢ osiggniete podczas
rozmowy Cold Calling i jakie elementy
wplywaja na sukces w umawianiu
spotkan.

Uczestnik szkolenia demonstruje
umiejetnos¢ przetamywania pierwszych
barier w rozmowie telefoniczne;j.
Uczestnik szkolenia potrafi zastosowaé
odpowiednie techniki radzenia sobie z
odmowa i przekonania klienta do
dalszej rozmowy.

Uczestnik szkolenia zna typowe
obiekcje klientéw podczas rozméw Cold
Calling oraz zna skuteczne reakcje na
nie, wykorzystujgc odpowiednie techniki
sprzedazowe i argumenty.

Uczestnik szkolenia potrafi prowadzié¢
rozmowy telefoniczne, ktére skutecznie
prowadza do uméwienia spotkania,
dbajac przy tym o profesjonalizm i
odpowiednia prezentacje oferty oraz
firmy.

Uczestnik szkolenia demonstruje
umiejetnos¢ zamkniecia rozmowy w
sposob, ktéry potwierdza ustalenia
spotkania i buduje dobra relacje na
przysziosé.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

tak

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

tak



Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

tak

Program

PROGRAM SZKOLENIA COLD CALLING - TELEFONICZNE UMAWIANIE SPOTKAN HANDLOWYCH

I. Zwiekszenie motywacji do prowadzenia rozméw telefonicznych - trema, blokada przed dzwonieniem — jak motywowac siebie, jak
sobie z tym radzi¢?

¢ Przekonania i nawyki - mobilizujgce i motywujgce oraz powstrzymujgce podejmowanie skutecznych dziatan

e Emocije i racje w decyzjach jakie podejmujemy — pozytywne programowanie siebie

¢ Analiza wtasnych emocji i umiejetnosé¢ ich wykorzystywania do skuteczniejszego dziatania na polu zawodowym
¢ Sposoby wptywu na zmiane emocji

¢ Wywotywanie i wzmacnianie stanéw koniecznych do dziatania i realizacji celéw

Il. Praca na mapie rozmowy telefonicznej uzupetniana o tresci, ktére beda pomocne w zwiekszaniu skutecznosci i osigganiu celow.
lll. Oméwienie charakterystyki rozmowy, ktéra ma na celu uméwienie spotkania. R6zne modele prowadzenia rozmow:

- uméwienie spotkania — zaproszenie na spotkanie

- dane o problemach — zainteresowanie, zaintrygowanie Klienta, przejscie do celu rozmowy

(Dyskusja moderowana - jak prowadzimy rozmowe, co jest skuteczne, co nie? Co mozemy zmienic i na co?)

IV. SCHEMAT ROZMOWY - kontakt z sekretariatem, czyli pokonywanie bramek

1. Znamy imieg i nazwisko osoby, do ktérej dzwonimy
2. Nie znamy danych personalnych osoby decyzyjnej

(Metody: Odgrywanie scenek przy poszczegdlnych punktach, tworzenie bazy wiedzy, forum doswiadczeri i rozwigzarn wypracowanych
wspdinie ,A jak myslicie, co sie zadzieje, gdy powiemy...)

V. SCHEMAT ROZMOWY - KONTAKT Z OSOBA DECYZYJNA:

. Powitanie: PPW — Rozpoczecie rozmowy z klientem, pierwsza relacja

. Przedstawienie siebie i celu telefonu/korzys$ci — zaintrygowanie

. Budowanie relacji — otwarcie klienta na rozmowe

. Badanie potencjatu firmy - pytania sondujace potencjalnego Klienta: technika 3 x TAK

. Zaproszenie do spotkania — prezentacja firmy bazujgca na mowie pozytywnej

. Pokonywanie obiekcji

. Uzasadnienia/korzysci ze spotkania

. Umowienie spotkania

. Potwierdzenie i okreslenie dalszych krokéw (w przypadku braku terminu uméwienie ponownego kontaktu, prosba o przemyslenie,
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zapoznanie sie z materiatem)
10. Zakonczenie rozmowy

(Metody: dyskusja moderowana na podstawie okreslonego c¢wiczenia porzadkowego, czyli w zakresie opracowania ,krokow” umawiania
spotkari handlowych)

VL.

Wypracowanie korzysci ze spotkania — czyli dlaczego warto sie z nami spotka¢ w podziale na:

e Wiasciciele firm

¢ Dyrektorzy/Managerowie Dziatéw, specjalisci w organizacjach
¢ Osoby decyzyjne z poszczegdlnych dziatéw

e Inni, z ktérymi prébujg umdéwié spotkania handlowcy

VL.

Jezyk korzysci, mocne pozytywne zwroty, zwroty grzecznosciowe, para - jezyk

VII. Umiejetne zadawanie pytan



IX. Typologia Klienta
X. Metody wywierania wptywu — praca z obiekcjami
XI. Wyzwania w rozmowie z Klientem (trudne sytuacje i sposoby radzenia sobie z nimi)

* Klient rozgadujacy sie (docelowo w kolejnych etapach szkolenia typologia klienta)
¢ Klient - trudne pytania - nie znam odpowiedzi - jak wybrna¢, co robi¢

XIl. Informacje/notatki przydatne dla osoby spotykajacej sie z Klientem

¢ Pozycja osoby w organizacji — co o niej wiemy

e Jaki byt przebieg rozmowy?

e Czy osoba zaangazowata sie, czy byto wyczuwalne zaciekawienie?

e Czy Klient wspominat, czego oczekuje wobec spotkania czy ewentualnie, jakie ma problemy obecnie?
e Czy zostat ustalony czas spotkania?

Xlil. Dobre praktyki, ktére zwiekszajg efektywnosé

e Cele: np. uméwie 5 spotkan w 2 h
¢ Planowanie ilosci kontaktow

Do poprowadzenia szkolenia wskazali$my Trenerke, ktéra z sukcesami prowadzita projekty szkoleniowe z zakresu telefonicznego
umawiania spotkan handlowych, gdyz przez wiele lat w najwiekszych call center odpowiadata za te dziatania. Ponadto, jest praktykiem,
ktéry doskonali swéj warsztat na biezgco, gdyz prowadzi wtasng firme call center i realizuje wiele projektéw zwigzanych z kontaktem
telefonicznym.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
p Prowadzacy L i ) X Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 335,77 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1899,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 145,99 PLN

Koszt osobogodziny netto 118,69 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Rafat Brozyna
‘ ‘ PROFIL TRENERA:

18 lat doswiadczenia w sprzedazy.

7 lat doswiadczenia w outsourcingu sprzedazy jako Szef Szkolen, Jakosci i Rozwoju.
Ekspert w zakresie sprzedazy i obstugi klienta w kontakcie bezposrednim i telefonicznym.
Coach sprzedazy w kontakcie bezposrednim i telefonicznym.

Doswiadczenie w tworzeniu i zarzadzaniu dziatami szkolen i jakosci.

Doradca firm i instytucji w zakresie obstugi klienta, sprzedazy i zarzadzania zespotami.

DOSWIADCZENIE ZAWODOWE:

Realizowat liczne projekty szkoleniowe z zakresu sprzedazy i obstugi klienta, zaréwno telefonicznej,
jak i bezposredniej. Koordynowat i wdrazat r6znorodne programy szkoleniowe, zarébwno wewnetrznie
w organizacjach, gdzie pracowat jako Trener, jak i komercyjnie dla biznesu. Bogate doswiadczenie
zdobywat na stanowiskach Key Account Managera oraz Marketing Managera w firmie WiedzaNet,
Kierownika Dziatu Szkolen i Rekrutacji w Arteria S.A., Kierownika Dziatu Szkolen i Jakosci w Call
Center Poland S.A. oraz Contact Point sp. z 0.0. W tych rolach odpowiadat za tworzenie dziatéw
szkolen i jakosci, koordynowanie pracy Treneréw Wewnetrznych oraz prowadzenie coachingu,
szkolen i monitoringu pracownikow.

SPECJALIZACJA:

Autorskie opracowanie, koordynowanie i prowadzenie projektéw szkoleniowych zaréwno w
sprzedazy bezposredniej jak réwniez telefonicznej dla firm z zakresu szkolen marketingowo —
sprzedazowych (zarzadzanie zespotem, techniki sprzedazy, profesjonalna obstuga klienta,
skuteczny telemarketing)

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi:

Po realizacji szkolenia uczestnicy otrzymujg materiat szkoleniowy w postaci podrecznika stworzonego przez Trenera HILLWAY, uzytego w
trakcie trwania warsztatow.

W zaleznosci od zaangazowania uczestnikow i postepow prac — szkolenie prowadzone jest zgodnie z cyklem Kolba, Trener dopasowuje
tresci do potrzeb uczestnikdw warsztatu.

Stosowane s3 tips & tricks oraz inne materiaty dodatkowe, tworzone podczas aktywnosci uczestnikdw szkolenia. Umozliwia to wspdlne
wypracowanie rozwigzan gotowych do implementacji w codziennej pracy uczestnikow.

W trakcie warsztatéw dodatkowo moze by¢ wykorzystywana prezentacja multimedialna, wyswietlana uczestnikom przy uzyciu
rzutnika. Prezentacja jest traktowana jako uzupetnienie i zobrazowanie pewnych tre$ci w mysl zasady jeden obraz wart wiecej niz 1 000
stow. Pracujemy warsztatowo z wykorzystaniem wirtualnej tablicy np. Padlet czy AnswerGarden.

W trakcie szkolenia wykorzystywane sg testy, gry, case study, ¢wiczenia indywidualne, w parach i grupowe. Woéwczas Uczestnicy zostajg
z poziomu Trenera podzieleni na mniejsze grupy, w ktérych wykonuja poszczegélne zadania.

W ramach szkolen stosowane sg tez innowacyjne rozwigzania angazujace uczestnikdw i urozmaicajgce stosowane narzedzia. Sg to
ankiety on-line np. Kahoot, quizlet.live, AnswerGarden, gdzie Trener na biezgco otrzymuje wyniki i moze pokaza¢ odpowiedzi np. w
formie graficznej.



Przy szkoleniach rekomendujemy prace na rzeczywistych sytuacjach z codziennej pracy uczestnikow. W celu aktywizacji wprowadzamy
odpowiednie éwiczenia, majgce na celu wzmocnienie procesu grupowego.

Uczestnicy aktywnie pracuja z Trenerem, wykorzystujac nowatorskie rozwigzania technologiczne, tworzac praktyczne rozwigzania
poruszanych kwestii gotowe do zastosowania juz po szkoleniu.

Dodatkowo 14 dni po szkoleniu uczestnicy majg mozliwo$¢ konsultacji e-mail dotyczacych tematu szkolenia z Trenerem prowadzacym.

W trakcie szkolenia Trener uwzglednia indywidualne sytuacje z Pafistwa srodowiska pracy, przedstawia narzedzia i rozwigzania gotowe
do zastosowania juz nastepnego dnia po szkoleniu!

Szkolenie konczy sie:

* wypracowaniem listy pomystow (nowe projekty, zmiany, usprawnienia) wraz z ustalonymi datami ich realizacji lub kryteriami oceny
e stworzeniem Indywidualnych Planéw Dziatania

Warunki uczestnictwa

Podpisane zaméwienie lub umowa zlecenia realizacji szkolenia otwartego lub szkolenia zamknietego.

W SYTUACJI DOFINANSOWANIA SZKOLENIA ZE SRODKOW PUBLICZNYCH W WYSOKOSCI CO NAJMNIEJ 70%, USLUGA JEST
ZWOLNIONA Z PODATKU VAT.

Szkolenia otwarte s3a to szkolenia dla wszystkich chetnych. Na takie szkolenia przedsiebiorstwa moga kierowaé swoich pracownikéw lub
pracownicy firm, managerowie moga zgtaszac¢ si¢ sami poprzez kontakt z wewnetrznym Dziatem HR, ktéry zazwyczaj dysponuje
budzetem na szkolenia otwarte.

http://www.hillway.pl/harmonogram-wspolpracy/

TRENER PROWADZACY:

Szkolenie otwarte prowadzi jeden Trener, praktyk ekspert biznesu.
SZKOLENIE OTWARTE HILLWAY

Zobacz Kalendarium Szkolen Otwartych HILLWAY http://www.hillway.pl/kalendarium-szkolen-szkolenia-otwarte-warszawa/

Informacje dodatkowe

Cecha szkolenia HILLWAY jest interaktywnosé, ktorg uzyskujemy dzieki nowoczesnym metodom aktywizacji uczestnikéw podczas
warsztatéw. W trakcie szkolenia Trener porusza wraz z uczestnikami kwestie dotyczace wyzwan w ich codziennej pracy.

Cena nie zawiera: (koszty po stronie Zleceniodawcy) - logistyka szkolenia

e zapewnienie wyposazonej sali szkoleniowej
e przerw kawowych oraz lunchu dla uczestnikéw szkolenia i Trenera,
e zakwaterowanie i wyzywienie Trenera podczas szkolenia i na dzien przed szkoleniem

Uczestnicy otrzymuja bogaty liczacy ok. 40-60 stron Materiat szkoleniowy wraz z notatnikiem oraz w trakcie szkolenia hand-outy np. testy
szkoleniowe, ¢wiczenia.

Dodatkowo 14 dni po szkoleniu majg mozliwos¢ konsultacji e-mail dotyczgcych tematu szkolenia z Trenerem prowadzgcym.

Adres

ul. Grazyny 13/15
02-548 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



e Klimatyzacja
o Wi

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail info@hillway.pl

Telefon (+48) 22 2502 282

Aleksandra Duszak



