Mozliwos$¢ dofinansowania

Cold Calling w Praktyce (Premium) 5100,00 PLN brutto

Numer ustugi 2025/09/27/15376/3038961

QSMC24

SALES MANAGEMENT COACHING

© Czestochowa / stacjonarna

SMC 24 Karol Fron
KAk KkKkk 49/5 () 99

716 ocen 9 03.11.2025 do 05.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

5100,00 PLN netto
231,82 PLN brutto/h
231,82 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

przedsiebiorcy, przedstawiciele handlowi, sprzedawcy, telemarketerzy,
pracownicy obstugi klienta, pracownicy Call Center

25

02-11-2025

stacjonarna

22

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Ustuga "Cold Calling w Praktyce (Premium)" przygotowuje do realizacji skutecznych proceséw sprzedazowych takich jak
umawiania spotkan, prezentacji oferty, zamykania sprzedazy i zbijania obiekcji z uwzglednieniem aktualnej sytuac;ji
ekonomicznej i nowych "inflacyjnych" obiekcji klientow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie

Charakteryzuje zasady skutecznego
cold callingu

Rozréznia przekonania wspierajace i
blokujace sprzedaz.

Uzasadnia techniki radzenia sobie z
lekiem.

Planuje cele finansowe i motywacyjne.

Ocenia zgodno$¢ dziatan z RODO.

Projektuje strategie kontaktu z
klientem.

Organizuje proces pozyskiwania
kontaktow.

Projektuje skrypt rozmowy
telefoniczne;j.

Rozréznia techniki przetamywania
barier kontaktu.

Definiuje zestaw odpowiedzi na
obiekcje.

Rozréznia typy klientow

Projektuje techniki perswazyjne.

Organizuje skuteczne techniki
telefonicznej sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik opisuje techniki prowadzenia
rozmoéw telefonicznych dostosowanych
do aktualnych warunkéw rynkowych.

Uczestnik identyfikuje wtasne bariery
mentalne i wskazuje sposoby ich
eliminacji.

Uczestnik wykorzystuje poznane
metody do przeksztatcania leku w
motywacje do dziatania.

Uczestnik tworzy wtasna ,siatke
marzen” oraz formutuje indywidualne
powody (,Why?”), ktére wzmacniaja
determinacje.

Uczestnik wskazuje praktyki
pozwalajgce prowadzi¢ cold calling bez
naruszen prawa.

Uczestnik okresla profil klienta, cele
rozmowy i sposéb prowadzenia
konwersacji.

Uczestnik wskazuje legalne Zrédta
numeréw, sposoby uzyskania zgdd oraz
optymalny czas na kontakt.

Uczestnik opracowuje wiasny szablon
rozmoéw dostosowany do specyfiki
branzy.

Uczestnik potrafi skutecznie dotrze¢ do
decydenta mimo ,fire-walla”
sekretariatu.

Uczestnik opracowuje argumenty
pozwalajace skutecznie zbija¢
najczestsze obiekcje klientéw.

Uczestnik identyfikuje style komunikacji
klientéw i dostosowuje do nich wtasny
spos6b rozmowy.

Uczestnik wykorzystuje reguty
wywierania wptywu w rozmowach
telefonicznych.

Uczestnik stosuje uniwersalne metody
perswazji i finalizacji transakgcji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik ustala konkretne wskazniki
Planuje cele sprzedazowe i finansowe. (KPI) i definiuje dziatania do ich
osiggniecia.

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
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

Szkolenie sktada sie z 2 dni teoretycznych i 1 dnia praktycznego
Dzien 1
* MODUL 1: Fundamenty cold callingu

Co i jak robi¢, zeby nie odbija¢ sie od $ciany odmdw, tylko zwieksza¢ skutecznosé telefonéw (z uwzglednieniem aktualnej sytuacji
ekonomicznej

e MODUL 2: Zmiana przekonan

Dowiesz sig jakie negatywne przekonania blokujg Twojg sprzedaz i co zrobié, zeby to zmieni¢, pozbywajac sie wewnetrznych blokad przed
sprzedaza

e MODUL 3: Sposoby na pokonanie leku
Jak pokonac lek, zeby nie paralizowat, tylko motywowat i pozwalat osiggac wiecej
e MODUL 4: Zwiekszanie termostatu finansowego

Pokaze Ci w jaki sposdb zyska¢ niesamowicie silng wewnetrzng determinacje do dziatania, poprzez stworzenie siatki marzen i
uwypuklenie Twojego “Why?”, poprzez podniesienie poprzeczki finansowej do niespotykanego dotad poziomu

e MODUL 5: Sposoby na ominiecie RODO

Pokaze Ci w jaki sposdb telefonowag, by nie narazac¢ sie na kary w zwigzku z ustawg RODO



e MODUL 6: Ustalenie strategii sprzedazy

Cechy i parametry klienta, odpowiedz na pytanie "do kogo chce dzwonié" i jaki jest cel rozmowy, co utatwi konwersacje i usprawni proces
sprzedazy.

e MODUL 7: Miejsca i sposoby poszukiwania klientéw

Zrédta - skad czerpac legalne numery telefonéw, w jaki sposéb uzyskiwaé zgody na kontakt, kiedy sg najlepsze pory i dni na kontakt,
dzieki temu osiggniesz najlepszg efektywnosé.

Dzien 2
e MODUL 8: Stworzenie skryptu pod dang branze
Stworzenie wtasnego skrypt, gotowy szablon rozméw do wielokrotnego uzytku, zwiekszajacy skuteczno$é zimnych telefonéw
e MODUL 9: Techniki oddziatywania na sekretarki
sposoby na ominiecie fire-walla w postaci sekretariatu
e MODUL 10: Stworzenie argumentera obiekciji
Sposoby skutecznego zbijania obiekcji w Cold Callingu
e MODUL 11: Typologia klientéw
Podstawy typologii klientéw
e MODUL 12: Reguty wywierania wptywu na rozméwce
techniki wywierania wptywu w rozmowach telefonicznych
e MODUL 13: Techniki sprzedazy
Najbardziej uniwersalne i skuteczne techniki perswazji i sprzedazy przez telefon, ktére dziatajg
e MODUL 14: Ustalenie celéw finansowych i sprzedazowych
Planowanie celéw sprzedazowych i finansowych w oparciu o aktualng branze i nadchodzacg recesje
Dzien 3

e MODUL 15: Prowadzenie rozméw z klientami przez uczestnikdw szkolenia.

e MODUL 16: Feed Back na temat prowadzonych rozméw w celu zwiekszenia ich skutecznosci — zamkniecia sprzedazy

e MODUL 17: Podsumowanie przez uczestnikdw i trenera, analiza, dyskusja

» MODUL 18: Cwiczenia w prowadzeniu realnych rozméw z klientami

e MODUL 19: Feed Back za pomocg modelu SSC (Start, Stop, Continue)

e MODUL 20: Podsumowanie zastosowanego modelu — co sprzedawca musi zacza¢ robi¢ w rozmowie, co sprzedawca musi przestaé
robi¢ w rozmowie, co sprzedawca musi kontynuowaé¢ w rozmowie. Pytania uczestnikéw. Dyskusja

¢ Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie

Metoda walidacji: test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie, walidator: Karol Fron

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 21

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . ) . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

MODUL 1:

Fundamenty cold Karol Fron 03-11-2025 10:00 11:00 01:00
callingu



Przedmiot / temat
zajec

MODUL 2:

Zmiana
przekonan

MODUL 3:

Sposoby na
pokonanie leku

MODUL 4:

Zwiekszanie
termostatu
finansowego

MODUL 5:

Sposoby na
ominiecie RODO

MODUL 6

Ustalenie
strategii
sprzedazy

MODUL 7:
Miejsca i
sposoby
poszukiwania
klientéw

MODUL 8:
Stworzenie
skryptu pod
Twoja branze

MODUL 9:

Techniki
oddziatywania na
sekretarki

MODUL

10: Stworzenie
argumentera
obiekcji

MODUL
11: Typologia
klientow

MODUL
12: Reguty
wywierania
wplywu na
rozméwce

Prowadzacy

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Data realizacji
zajeé

03-11-2025

03-11-2025

03-11-2025

03-11-2025

03-11-2025

03-11-2025

04-11-2025

04-11-2025

04-11-2025

04-11-2025

04-11-2025

Godzina
rozpoczecia

11:00

12:00

13:00

14:30

16:00

17:00

09:00

10:00

11:00

12:00

13:30

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

14:00

16:00

17:00

18:00

10:00

11:00

12:00

13:00

15:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:30

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:30



Przedmiot / temat
zajet

MODUL

13: Techniki
sprzedazy

MODUL

14: Ustalenie
celéw
finansowych i
sprzedazowych

MODUL

15: Prowadzenie
rozmoéw z
klientami przez
uczestnikow
szkolenia.

MODUL

16: Feed Back na
temat
prowadzonych
rozmoéw

MODUL

17:
Podsumowanie
przez
uczestnikow i
trenera, analiza,
dyskusja

IEF#IN MODUL
18: Cwiczeniaw
prowadzeniu
realnych rozméw
z klientami

MODUL

19: Feed Back za
pomoca modelu

SSC (Start, Stop,
Continue)

MODUL

20:
Podsumowanie
zastosowanego
modelu

Prowadzacy

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Karol Fron

Data realizacji
zajeé

04-11-2025

04-11-2025

05-11-2025

05-11-2025

05-11-2025

05-11-2025

05-11-2025

05-11-2025

Godzina
rozpoczecia

15:00

16:00

09:00

10:00

11:00

12:00

13:30

15:00

Godzina
zakonczenia

16:00

17:00

10:00

11:00

12:00

13:00

15:00

16:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:30

01:00



Przedmiot / temat
zajec

G et

teoretyczny z
wynikiem
generowanym
automatycznie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

. . . . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia

Prowadzacy

Karol Fron 05-11-2025 16:00 16:30 00:30

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5100,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5100,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 231,82 PLN

Koszt osobogodziny netto 231,82 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Karol Fron

Od listopada 2020 do wrzesnia 2025 roku projektowat, organizowat i realizowat szkolenia z zakresu
cold callingu oraz sprzedazy telefonicznej, tgczac teorie z praktyka skutecznej komunikacji,
budowania relacji z klientem oraz finalizacji transakcji. Odpowiadat nie tylko za prowadzenie
warsztatéw, lecz takze za tworzenie programoéw szkoleniowych dostosowanych do potrzeb firm i
zespotow sprzedazowych. Réwnolegle zajmowat sie walidacjg efektdw uczenia, dzieki czemu
posiada doswiadczenie w obiektywnej ocenie jakosci szkolen oraz skutecznosci nabywanych
kompetencji sprzedazowych.

Wyktadowca akademicki AGH i ASBIRO, przedsiebiorca, mentalista i praktyk biznesu, zarzadzania
oraz sprzedazy, a takze konsultant i doradca. Trener Brian Tracy International w Polsce. Autor
ksigzek: ,100 Taktycznych Zasad Sprzedazy”, ,100 Taktycznych Zasad Przywddztwa” oraz
»Psychologia Sprzedazy Telefonicznej”.

0d 2013 roku prowadzi call center Contact Center One.
Przeszkolit osobiscie i online ponad 11 000 oséb, wspotpracujgc szkoleniowo m.in. z takimi firmami
jak Trans, Global Telemarketing, Navifleet czy Abakon.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

W ramach szkolenia zostanie udostepniony dokument Personalny trening sprzedazy w formie papierowe;j.
W ramach szkolenia uczestnik otrzyma VOD:

e Deal Maker Pro

¢ Neuroslaes - Psychologia sprzedazy

e Metaprogramy i typologie klientéw - jak sprzeda¢ kazdemu typowi osobowosci klienta?
e 15 Ztotych Zasad Zamykania Sprzedazy — Jak zamkna¢ kazdg sprzedaz?

Uczestnik otrzyma réwniez nagranie szkolenia w formie VOD

Informacje dodatkowe

UWAGA! W przypadku dofinansowania ustugi ponizej 70% ze srodkéw publicznych, ustuga nie jest zwolniona z podatku VAT. Nalezy wéwczas
doliczy¢ do ustugi szkoleniowej nalezny VAT w wysokosci 23%.

Adres

ul. Tadeusza Boya-Zeleriskiego 12
42-217 Czestochowa

woj. $laskie

Hotel Ztote Arkady, sala: Marmurowa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail m.nowak@karolfron.pl

Telefon (+48) 697 966 772

Marcin Nowak



