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Prospecting 360° -
Kompletny warsztat
pozyskiwania klientow

,Sprzedasz kazde CO, jesli masz wystarczajgco mocne
DLACZEGO”
zastyszane na szkoleniu

Warsztat ,Prospecting 360° " to praktyczne szkolenie, ktére
wyposazy Cie w narzedzia i umiejetnosci niezbedne do
identyfikacji, segmentacji i skutecznego docierania do
nowych klientéw. Nauczysz sie, jak budowac i
wykorzystywac bazy danych, prowadzi¢ rozmowy cold
calling i cold mailing, korzystac z social sellingu oraz
networkingu, a takze tworzy¢ angazujace komunikaty i
radzi¢ sobie z obiekcjami. Podczas warsztatu opracujesz
wtasny plan dziatan prospectingowych, poznasz mierniki
efektywnosci i dowiesz sie, jak optymalizowac proces
pozyskiwania klientéw, by realnie zwiekszy¢ sprzedaz i
budowac trwate relacje biznesowe. Szkolenie dedykowane
jest wszystkim osobom odpowiedzialnym za rozwdj
sprzedazy i budowanie bazy klientéw - zaréwno w sektorze
B2B, jak i B2C.

o)
Odbiorcy szkolenia

Dla specjalistéw ds. sprzedazy i rozwoju biznesu, przedstawicieli handlowych, menedzeréw sprzedazy
oraz 0s6b odpowiedzialnych za aktywne pozyskiwanie klientéw B2B i B2C oraz wszystkich osdb, ktére
chca rozwing¢ kompetencje w zakresie prospectingu, budowania relacji i efektywnej komunikacji

biznesowe;.
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Korzysci

Nauka skutecznej identyfikacji i segmentacji grup docelowych, co pozwala skoncentrowac dziatania na
najbardziej wartosciowych klientach i zwieksza efektywnos$¢ pracy

Pozyskanie praktycznych umiejetnosci budowania baz danych prospectingowych oraz priorytetyzacji
dziatan, co przekfada sie na lepsze zarzadzanie czasem i zasobami

Opanowanie nowoczesnych technik kontaktowania sie z potencjalnymi klientami przez rézne kanaty
(telefon, e-mail, social media, networking), co zwieksza szanse na dotarcie do decydentéw i skuteczne
rozpoczecie relacji biznesowej

Rozwiniecie umiejetnosci tworzenia angazujgcych komunikatéw prospectingowych, radzenia sobie z
obiekcjami oraz personalizacji przekazu, co podnosi skutecznos¢ konwersji leadéw na klientéw
Zbudowanie wtasnego, gotowego do wdrozenia planu dziatah prospectingowych oraz poznanie
narzedzi do mierzenia i optymalizacji procesu pozyskiwania klientéw

Wzrost pewnosci siebie i kompetencji komunikacyjnych w kontaktach z nowymi klientami oraz rozwdj
kreatywnosci w poszukiwaniu nowych sposobdéw dotarcia do rynku

Program szkolenia

1.

2.

Segmentacja rynku i identyfikacja grup docelowych
Analiza rynku pod kgtem prospectingu
Segmentacja klientéw wedtug potencjatu
Identyfikacja decydentéw i grup docelowych
Tworzenie baz danych prospectingowych
Priorytetyzacja dziatah prospectingowych

Wybér i wykorzystanie kanatéw prospectingu
Przeglad dostepnych kanatéw (telefon, e-mail, social media, eventy)
Cold calling - przygotowanie i prowadzenie rozméw
Cold mailing - budowa i automatyzacja wiadomosci
Networking - wydarzenia branzowe i rekomendacje
Social selling - LinkedIn i media spotecznosciowe

. Budowanie skutecznych komunikatéw prospectingowych

Analiza potrzeb i oczekiwan grup docelowych
Tworzenie angazujacych komunikatéw (cold call, cold mail)

¢ Jezyk korzysci i storytelling

4.

Radzenie sobie z obiekcjami
Testowanie i optymalizacja komunikatéw
Mapowanie i optymalizacja procesu prospectingowego
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e Mapowanie procesu prospectingowego
Zarzadzanie pipeline prospectingowym
Mierzenie efektywnosci dziatan prospectingowych

Optymalizacja procesu
Planowanie i skalowanie dziatah prospectingowych

4 Oczekiwane przygotowanie uczestnika

Zalecane jest przyniesienie:
e Komputera z bezprzewodowym dostepem do Internetu - natadowana bateria

e Liste firm wraz z numerami telefonu, z ktérymi uczestnik planuje nawigzac relacje:

o trzy firmy, gdzie nie zna osoby, z ktérg powinien porozmawiac
o trzy firmy, gdzie zna konkretna osobe i posiada do niej bezposredni nr telefonu

Czas trwania

2 dni/ 12 godzin

Jezyk

e Szkolenie: polski
e Materiaty: polski
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