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CZESC | — SCHEMAT PROJEKTU BTS SIGNAL

1.1. Czym jest projekt

BTS SIGNAL to projekt biznesowy polegajacy na pozyskiwaniu gruntow pod budowe
infrastruktury telekomunikacyjnej — masztéw BTS / stacji bazowych 5G. Firma BT
Signal Polska Infrastruktura Sp. z 0.0. posredniczy miedzy wtascicielami nieruchomosci
gruntowych a operatorami telekomunikacyjnymi i inwestorami infrastrukturalnymi, ktérzy
potrzebujg lokalizacji pod budowe wiez telekomunikacyjnych.

1.2. Produkt sprzedazowy

Umowa dzierzawy gruntu pod budowe masztu telekomunikacyjnego (stacji bazowe;j
5G/LTE). Witasciciel gruntu otrzymuje staty, coroczny czynsz dzierzawny w zamian za
udostepnienie fragmentu dziatki (ok. 100—200 m?) pod wieze i infrastrukture
towarzyszaca.

1.3. Model biznesowy — schemat ogdélny

ETAP DZIALANIE ODPOWIEDZIALNY

1. POZYSKANIE LEADA Kontakt trafia do CRM Marketing / Lead generation
(Bitrix24) — zrédta: bazy
danych, formularze www,
kampanie, polecenia

2. TEL. NR 1 — Pierwszy Pozyskanie danych Call Center (biuro)
kontakt lokalizacyjnych, reguta

niedostepnosci, informacja o

projekcie, ustalenie pozycji

masztu na dziatce

3. WERYFIKACJA Analiza techniczna dziatki: Dziat analiz / Weryfikacja
LOKALIZACJI klasa gruntu, dojazd,

odlegtos¢ od zabudowan,

pokrycie sieciowe, energia

4. TEL. NR 2 — Gratulacje Poinformowanie o Call Center (biuro)
pozytywnej weryfikacji,
przedstawienie warunkéw
umowy, wysytka wzoru
umowy na e-mail

5. PRZYPISANIE DO Deal w CRM przypisany do Koordynator / System CRM
HANDLOWCA handlowca odpowiedzialnego

za dany region
6. TEL.NR 3 — Handlowiec potwierdza Handlowiec regionalny
Potwierdzenie decyzje klienta i

domownikow, zamawia



7. TEL. NR 4 — Spotkanie

8. SPOTKANIE U KLIENTA

9. WERYFIKACJA UMOWY

10. REALIZACJA
PROJEKTU

spersonalizowang umowe,
ustala wstepny termin
spotkania

Umdwienie konkretnego
terminu spotkania,
przypomnienie o
dokumentach

Prezentacja firmy, weryfikacja
dokumentoéw, podpisanie
umowy dzierzawy

Skan do biura, sprawdzenie
danych, ewentualne poprawki

Pozwolenia, budowa masztu,
uruchomienie stacji bazowej

1.4. Kluczowe zalozenia projektu

(inwestora)

Handlowiec regionalny

Handlowiec regionalny

Dziat weryfikaciji

Dziat projektowy / Inwestor

Powierzchnia pod maszt: ok. 100-200 m? (niewielki fragment dziatki)

Pozycja masztu na dziatce ustalana wspdlnie z wiascicielem juz przy Tel. 1
Okres umowy dzierzawy: 25-30 lat z mozliwoscig przedtuzenia

Czynsz roczny: ustalany indywidualnie w zaleznosci od lokalizaciji

Czynsz waloryzowany corocznie o wskaznik inflacji GUS

Koszty budowy, pozwolen, podatkéw od infrastruktury — po stronie dzierzawcy

Rekultywacja terenu po zakohczeniu umowy — po stronie dzierzawcy
Wiasciciel pozostaje wtascicielem gruntu przez caty czas

Reszta dziatki wykorzystywana normalnie przez wtasciciela

Nie kazda dziatka sie kwalifikuje — reguta niedostepnosci buduje wartos¢ oferty



CZESC Il — PROCES: OD LEADA DO SPOTKANIA

U KLIENTA

2.1. Podzial odpowiedzialnosci

ROLA
CALL CENTER (biuro)

HANDLOWIEC
REGIONALNY

ZAKRES

Pierwszy kontakt, pozyskanie

TELEFONY

danych, weryfikacja,
gratulacje, wysytka umowy

Potwierdzenie decyzji,

zamoéwienie umowy,
umoéwienie i przeprowadzenie
spotkania, podpisanie umowy

Tel. 1+ Tel. 2

Tel. 3 + Tel. 4 + Spotkanie

2.2. Nowy pipeline w CRM (Bitrix24) — MASZTY 5G

NR
1

STATUS W CRM
NOWY LEAD

TEL. 1 —
POZYSKANIE
DANYCH

NIE ODBIERA x2

WERYFIKACJA
LOKALIZACJI

TEL.2 —
GRATULACJE +
UMOWA

UMOWA WYSEANA

PRZEKAZANIE DO
HANDLOWCA

TEL. 3 —
POTWIERDZENIE

ODPOWIEDZIALNY
System / Marketing

Call Center

Call Center

Dziat analiz

Call Center

Call Center

Koordynator

Handlowiec

OPIS

Lead wpada do
systemu

Pierwszy kontakt,
reguta
niedostepnosci,
zebranie danych
lokalizacyjnych

Ponowna proba —
max 2 nieodebrane

Analiza techniczna
dziatki (1-3 dni)

Pozytywna
weryfikacja —
gratulacje — wysytka
umowy

Wz4br umowy na
e-mailu klienta

Deal przypisany do
handlowca regionu

Handlowiec
potwierdza decyzje,
zamawia umowe



9 UMOWA Biuro / Handlowiec Spersonalizowana
ZAMOWIONA umowa w
przygotowaniu
10 TEL. 4 — Handlowiec Termin spotkania
UMOWIENIE ustalony
SPOTKANIA
1" SPOTKANIE Handlowiec Potwierdzony termin
UMOWIONE
12 UMOWA DO Handlowiec — Biuro ~ Skan podpisane;j
WERYFIKACJI umowy wystany do
biura
13 ZMIANY W UMOWIE Dziat weryfikaciji Jesli wymagane
poprawki
14 ZAMKNIETE — System Umowa
PODPISANE zweryfikowana
pozytywnie
2.3. Harmonogram kontaktéw
TELEFON KIEDY ZASADA
Tel. 1 (CC) Dzien otrzymania leada lub Max 24h od wpadniecia

WERYFIKACJA

nastepny dzieh roboczy

Po Tel. 1

leada do CRM

1-3 dni robocze

Tel. 2 (CC) Dzien pozytywnej weryfikacji ~ Max 24h od wyniku
lub nastepny weryfikacji
PRZYPISANIE Po Tel. 2 Natychmiast po wysytce

umowy

Klient musi mie¢ czas na
przeczytanie umowy

Tel. 3 (Handlowiec) 3-5 dni po Tel. 2

Tel. 4 (Handlowiec) 1-2 dni po Tel. 3 Tylko jesli Tel. 3 nie
zakonczyt sie umdéwieniem

spotkania

2.4. Reguta niedostepnosci — klucz do Tel. 1

Reguta niedostepnosci to psychologiczna technika sprzedazowa stosowana od
pierwszego kontaktu. Polega na tym, ze NIE obiecujemy klientowi od razu, ze jego
dziatka sie kwalifikuje. Wrecz przeciwnie — informujemy, ze:

Nie kazda dziatka spetnia wymagania techniczne pod budowe masztu

Wymagana jest szczegotowa analiza techniczna (dojazd, teren, pokrycie sieciowe)
Tylko niewielki procent zgtoszonych lokalizacji przechodzi pozytywng weryfikacje
Jesli analiza wypadnie negatywnie — niestety, nie bedziemy mogli wspétpracowaé



EFEKT: Dzieki temu klient:

Docenia szanse (a nie traktuje oferte jako natretng sprzedaz)
Czuje sie wybrany, gdy dostaje pozytywny wynik w Tel. 2
Angazuje sie emocjonalnie — chce, zeby jego dziatka ,przeszta"
Jest bardziej sktonny do wspotpracy i podpisania umowy

2.5. Dane do zebrania podczas Tel. 1

Call Center musi zebra¢ podczas pierwszego telefonu kompletne dane niezbedne do
weryfikaciji:

Imie i nazwisko witasciciela gruntu

Numer telefonu (potwierdzenie)

Adres e-mail

Wojewodztwo, powiat, gmina, obreb

Numer dziatki / numery dziatek

Przyblizona powierzchnia dziafki

Czy dziatka jest aktualnie uzytkowana? Jak?

Czy jest wspdtwtasnosc? llu witadcicieli?

Preferencje klienta co do lokalizacji masztu na dziatce (brzeg, srodek, rog)

LOKALIZACJE Z NIEPELNYMI DANYMI NIE BEDA WERYFIKOWANE!



CZESC Il — INSTRUKCJA DLA HANDLOWCA

3.1. Rola handlowca w procesie

Handlowiec regionalny wchodzi do procesu PO etapie Call Center — czyli po Tel. 1,
weryfikacji i Tel. 2. Klient w momencie przekazania do handlowca:

Wie czym jest projekt (maszt 5G)

Jego dziatka przeszia pozytywng weryfikacje
Otrzymat wzor umowy na e-mail

Miat czas na zapoznanie sie z umowg (3-5 dni)

Handlowiec odpowiada za: Tel. 3 (potwierdzenie decyzji), Tel. 4 (umdwienie spotkania),
spotkanie u klienta i podpisanie umowy.

3.2. Co handlowiec musi wiedzie¢ przed Tel. 3

Dane klienta: imie, nazwisko, telefon, e-mail

Dane lokalizacji: numer dziatki, gmina, obreb, powierzchnia
Wynik weryfikacji: pozytywny (z ewentualnymi uwagami)

Historie kontaktu: notatki z Tel. 1i Tel. 2 w CRM

Pytania i obiekcje zgtoszone przez klienta podczas rozméw z CC
Proponowang stawke czynszu

Ustalenia klienta co do pozycji masztu na dziatce

Czy jest wspoétwtasnosc i ilu jest wspotwtascicieli

3.3. Przygotowanie do spotkania u klienta

Dokumenty na spotkanie:

Wydrukowana umowa dzierzawy (2 egzemplarze) z uzupetnionymi danymi
Zatgcznik graficzny z Geoportalu z zaznaczonym obszarem pod maszt (ok. 100-200
m?2)

Prezentacja firmy BTS Signal (na tablecie lub wydrukowana)

Wizytowki firmowe

Dtugopisy (2 szt.), notatnik

Dane do uzupetnienia na umowie PRZED spotkaniem:

Imie/imiona i nazwisko wiasciciela (wszyscy wspotwiasciciele)
Imiona rodzicéw

Adres zamieszkania

PESEL

Seria i numer dowodu osobistego

Dane nieruchomosci: potozenie, numer dziafki, obszar, numer KW
Kwota czynszu zgodna z ustaleniami



3.4. Zasady prowadzenia spotkania

Punktualnos$é: Przyjezdzaj na czas. Spdznienie to strata zaufania.

Wyglad: Schludny, profesjonalny stroj. Koszula, czyste buty.

Budowanie relacji: Zacznij od small-talku. Zapytaj o gospodarstwo, okolice.

Prezentacja: Przedstaw firme, pokaz realizacje, buduj wiarygodnosc¢.

Powierzchnia: Podkresl|, ze maszt to ok. 100—200 m? — reszte dziatki klient uzywa
normalnie.

Kalkulacja: Policz z klientem ile zarobi przez 10, 20 i 30 lat.

Zamkniecie: Nie pytaj ,czy chce Pan podpisaé" — zaktadaj, ze podpisuje: ,To
uzupetniamy dane?"

Wspotwiasciciele: WSZYSCY muszg by¢ obecni i wyrazac¢ zgode.

Telefon do biura: Przy trudnych pytaniach — dzwon do biura na gtosniku. Buduje
wiarygodnos¢.

3.5. Procedura po podpisaniu umowy

1.

o ok w

Zeskanuj podpisang umowe + zatgcznik (CamScanner) — wyrazny skan, jeden plik
PDF

Wyslij na kontakt@bts-signal.pl — tytut: ,Umowa dzierzawy [Imie Nazwisko]
[Miejscowosé]"

Zmien status w CRM na ,UMOWA DO WERYFIKACJI"

Poczekaj na odpowiedz z biura (pozytywna / do poprawki)

Jesli pozytywna — dostarcz oryginat do biura

Jesli do poprawki — umoéw poprawki z klientem

3.6. Czego NIGDY nie robi¢

Nie podpisuj umowy bez wczesniejszej weryfikaciji lokalizacji

Nie obiecuj kwot wyzszych niz zatwierdzone przez biuro

Nie rob wtasnych dopiskéw na umowie

Nie podpisuj umowy jesli klient nie zna numeru ksiegi wieczystej — taka umowa jest
niewazna

Nie zbieraj danych osobowych innych niz wymagane

Nie zostawiaj klientowi pustych egzemplarzy umowy

Nie krytykuj konkurenciji



CZESC IV — SKRYPTY ROZMOW
TELEFONICZNYCH

ZASADA OGOLNA: Skrypty sg ramg rozmowy — nie czytaj ich stowo w stowo.
Zachowaj naturalnos¢, ale trzymaj sie struktury i kluczowych komunikatow.

4.1. TELEFON NR 1 — Call Center (pozyskanie danych + reguta
niedostepnosci)

CEL ROZMOWY:

Przedstawi¢ sie i firme, nawigzaé¢ do zgtoszenia klienta z kampanii internetowej
(dzierzawa gruntu pod maszt BTS), zastosowaé regute niedostepnosci (nie kazda
dziatka sie kwalifikuje), pozyska¢ kompletne dane lokalizacyjne, wspdlnie z klientem
ustali¢ preferowang pozycje masztu na dziatce, zakontraktowaé oczekiwanie na wynik
weryfikaciji.

STRUKTURA:

WSTEP + NAWIAZANIE DO ZGLOSZENIA — PREZENTACJA PROJEKTU — REGULA
NIEDOSTEPNOSCI — POZYSKANIE DANYCH — USTALENIE POZYCJI MASZTU —
ZAKONCZENIE

—— WSTEP + NAWIAZANIE DO ZGLOSZENIA —
CC: Dzien dobry. (czekamy na odpowiedz)
K: Dzieh dobry.

CC: Z tej strony [Imie i Nazwisko], firma BTS Signal Polska. Dzwonie, bo zgtosit/a
sie Pan/Pani przez naszg strone internetowa w sprawie dzierzawy gruntu pod
maszt telekomunikacyjny. Czy dodzwonitem/am si¢ do Pana/Pani [Imie Nazwisko]?

K: Tak, stucham.

CC: Bardzo mi mito. Ciesze sie, ze zainteresowal/a sie Pan/Pani naszg oferta.
Chcialbym porozmawia¢ o szczegoétach i dowiedzieé sie wiecej o Pana/Pani
nieruchomosci. Czy poswieci mi Pan/Pani kilka minut?

K: Prosze moéwic. / O co chodzi?

—— PREZENTACJA PROJEKTU + REGULA NIEDOSTEPNOSCI ——

CC: Panie/Pani [Imie¢], tak jak Pan/Pani widziat/a w naszej kampanii — nasza firma
pozyskuje odpowiednie lokalizacje pod budowe masztéow telekomunikacyjnych dla
operatoréw sieci 5G. Ciesze sie, ze jest Pan/Pani zainteresowany/a, bo w
Pana/Pani okolicy planowane sg nowe inwestycje infrastrukturalne.



CC: Musze jednak od razu zaznaczy¢ — mimo ze jest Pan/Pani zainteresowany/a,
nie kazda dziatka spetnia wymagania techniczne pod tego typu inwestycje.
Operatorzy majg bardzo szczegoétowe kryteria: odpowiedni teren, dojazd,
odlegtos¢ od zabudowan, mozliwos¢ przytgczenia energii, pokrycie sieciowe w
danym rejonie. Wiele zgtoszen, ktore do nas trafiajg, niestety nie przechodzi
weryfikacji.

CC: Dlatego chciatbym teraz zebra¢ od Pana/Pani kilka informacji o dzialce, ktéra
Pan/Pani chce zgtosié, zebysmy mogli przeprowadzi¢ szczegétowg analize
techniczna. Jesli wynik bedzie pozytywny — oddzwonie z konkretnymi warunkami
wspotpracy. Jesli negatywny — poinformuje Pana/Panig i nie bedziemy dalej
zawracac gtowy. Czy mozemy sie tak umoéwic¢?

K: Dobrze, a o co doktadnie chodzi z tym masztem?

CC: Oczywiscie wyjasniam. Maszt telekomunikacyjny to wieza, na ktérej montowane sg
anteny sieci komorkowej — dzieki nim mieszkancy w okolicy majg zasieg i szybki
internet mobilny. Cafa konstrukcja zajmuje bardzo niewielki fragment dziatki — méwmy o
powierzchni okoto 100 do 200 metréw kwadratowych. To naprawde maty kawatek.
Reszta dziatki pozostaje do Pana/Pani peinej dyspozycji — moze Pan/Pani jg dalej
uprawiaé, uzytkowac, cokolwiek.

CC: W zamian za udostepnienie tego fragmentu gruntu wiasciciel otrzymuje staty roczny
czynsz dzierzawny — i to przez caty okres trwania umowy, czyli standardowo 29 lat.
Czynsz jest waloryzowany o inflacje, wiec z roku na rok ro$nie.

—— POZYSKANIE DANYCH ——

CC: Zebysmy mogli przeprowadzi¢ analize, potrzebuje od Pana/Pani kilku informacji.
Pozwoli Pan/Pani, ze zadam kilka pytan?

UWAGA: Zbieraj dane systematycznie, notuj w CRM w trakcie rozmowy:

CC: Na poczatek — prosze mi powiedzie¢, o jaka dziatke chodzi? Jaki jest numer
dzialtki, w jakiej gminie i obrebie sie znajduje?

CC: Jaka jest przyblizona powierzchnia tej dziatki?
CC: Czy jest Pan/Pani jedynym witascicielem, czy jest wspolwtasno$c¢?

CC: Czy dziatka jest aktualnie uzytkowana? W jaki sposéb? (uprawy, pastwisko,
nieuzytek)

CC: Czy jest dojazd droga utwardzong do tej dziatki?

CC: Czy posiada Pan/Pani adres e-mail, na ktéry moge wystac informacje?

—— USTALENIE POZYCJI MASZTU NA DZIALCE ——



CC: Panie/Pani [Imie], jeszcze jedna wazna kwestia. Maszt zajmuje niewielki fragment
— jakie$ 100—200 metrow kwadratowych. Zeby$my mogli przygotowaé analize,
chciatbym sie dowiedzie¢ — czy ma Pan/Pani jakie$ preferencje, w ktérym miejscu na
dziatce mogtby stang¢ taki maszt? Na przykiad — brzeg dziatki przy drodze, naroznik,
Srodek? Gdzie by to Panu/Pani najmniej przeszkadzato?

K: [Odpowiedz klienta — np. ,Na kohcu, przy drodze polnej"]

CC: Rozumiem, zanotowatem. Uwzglednimy to w analizie.

— ZAKONCZENIE ——

CC: Panie/Pani [Imie], mam od Pana/Pani komplet informacji. Przekaze je do naszego
dziatu analiz, ktory przeprowadzi szczegbétowg weryfikacje techniczng Pana/Pani
lokalizacji. To zajmie kilka dni roboczych.

CC: Jak tylko bede mial/a wynik — oddzwonie do Pana/Pani. Jesli weryfikacja wypadnie
pozytywnie, przedstawie konkretne warunki finansowe. Moge liczy¢, ze odbierze
Pan/Pani m¢j telefon?

K: Tak, prosze dzwonié.

CC: Dziekuje za po$wiecony czas. Zycze mitego dnia i do ustyszenial!

UWAGA: Po rozmowie NATYCHMIAST: (1) uzupetnij WSZYSTKIE dane w CRM, (2)
zmien status na ,WERYFIKACJA LOKALIZACJI", (3) przekaz dane do dziatu analiz.



4.2. TELEFON NR 2 — Call Center (gratulacje + analiza
pozytywna + wysytka umowy)

CEL ROZMOWY:

Poinformowac o pozytywnym wyniku weryfikacji (gratulacje!), przedstawi¢ szczegétowe
warunki umowy, omowic kluczowe paragrafy, wysta¢ wzor umowy na e-mail,
zakontraktowac¢ oczekiwanie na telefon od handlowca.

STRUKTURA:

WSTEP — GRATULACJE — WARUNKI UMOWY — OMOWIENIE PARAGRAFOW —
WYSYLKA UMOWY — KONTRAKT NA HANDLOWCA

—— WSTEP + GRATULACJE —

CC: Dzien dobry Panie/Pani [Imig]! Z tej strony [Imie i Nazwisko] z BTS Signal.
Rozmawiali$my kilka dni temu w sprawie Pana/Pani dziatki pod budowe masztu
telekomunikacyjnego. Obiecatem/am oddzwonic¢ z wynikiem analizy.

CC: | mam bardzo dobre wiadomosci! Pana/Pani dziatka przeszia pozytywng weryfikacje
techniczng i uzyskata bardzo wysokg ocene punktowg. Sposrdd kilku lokalizacji
analizowanych w Pana/Pani okolicy, Pana/Pani grunt okazat sie jednym z
najatrakcyjniejszych pod katem budowy stacji bazowej 5G.

CC: Prosze mi powiedzie¢ — czy ma Pan/Pani teraz 10 minut, zebym przedstawit/a
konkretne warunki wspétpracy?

K: Tak, prosze mowic.

—— PRZEDSTAWIENIE WARUNKOW ——
CC: Panie/Pani [Imie], zacznijmy od najwazniejszych kwestii:

e Umowa dzierzawy zawierana jest na 29 lat — to gwarancja statego dochodu na
wiele lat dla Pana/Pani i rodziny.

e (Czynsz roczny, ktory mozemy Panu/Pani zaproponowac to [KWOTA] ztotych. Musze
zaznaczy¢, ze nie jest to standardowa stawka — wynika z atrakcyjnosci Pana/Pani
lokalizacji.

e Czynsz jest waloryzowany co roku o wskaznik inflacji GUS — czyli z roku na rok
Pan/Pani zarabia wiecej.

e Wszelkie koszty budowy, pozwolen, podatkéw od infrastruktury — po naszej stronie.
Pan/Pani tylko liczy pienigdze.

e Maszt zajmuje ok. 100-200 m? — tak jak rozmawialismy, na [MIEJSCE WSKAZANE
PRZEZ KLIENTA]. Reszta dziatki do Pana/Pani petnej dyspozyc;ji.

e Po zakonczeniu 29-letniej umowy — rozbieramy maszt i przywracamy teren do stanu
pierwotnego na nasz koszt.

e Pan/Pani pozostaje wtascicielem gruntu przez caty czas.



CC: Panie/Pani [Imie], policzmy razem. [KWOTA] rocznie razy 10 lat to [X]. Razy 29 lat
to [Y] ztotych. | prosze pamietaé, ze z waloryzacjg ta kwota bedzie jeszcze wyzsza. Czy
nie jest to ciekawy dochdd z kawatka gruntu, ktoéry i tak Pan/Pani nie wykorzystuje w
pehni?

— OMOWIENIE UMOWY (skrécone) ——

CC: Chce, zeby Pan/Pani miat/a peten obraz, wiec oméwie krétko najwazniejsze punkty
umowy:

§1-82: Dane stron i przedmiot umowy — Pana/Pani dane i dane dziatki, opis inwestyc;ji.
§3: Prawo wiasnosci — infrastruktura nalezy do inwestora, grunt do Pana/Pani.
§4: Czas trwania — 29 lat, z zabezpieczeniem finansowym.

§5: Nasze obowigzki — budowa, eksploatacja, rozbidérka, rekultywacja — wszystko na
nasz koszt.

§6: Pana/Pani obowigzki — udostepnienie fragmentu dziatki i zgoda na budowe.
§7: Czynsz — [KWOTA] netto rocznie, ptatny z géry, waloryzowany o inflacje.

§8-§10: Wypowiedzenie, doreczenia, postanowienia koncowe, koszty notarialne po
naszej stronie.

—— PYTANIA DODATKOWE ——

CC: Panie/Pani [Imie], czy jest Pan/Pani wtascicielem réwniez innych gruntéw? Mozemy
je réwniez przeanalizowac w trybie przyspieszonym.

CC: | jeszcze jedno — mamy program polecen. Czy zna Pan/Pani kogos$ w okolicy, kto
jest wiascicielem gruntéw? Za skuteczne polecenie przystuguje gratyfikacja finansowa.
Ale o szczegdtach porozmawiamy przy spotkaniu.

—— WYSYLKA UMOWY + ZAKONCZENIE ——

CC: Zaraz po naszej rozmowie wys$le do Pana/Pani wzér umowy na adres [E-MAIL].
Prosze jg spokojnie przeczyta¢ — najlepiej wydrukowac i z rodzing przejrze¢ punkt po
punkcie. Jesli bedg pytania, prosze je zapisac.

CC: W ciggu kilku dni zadzwoni do Pana/Pani nasz handlowiec regionalny, Pan/Pani
[IMIE HANDLOWCA], ktéry dziata w Pana/Pani okolicy. On odpowie na szczegdtowe
pytania i pomoze sfinalizowac¢ sprawe. Czy moge liczy¢, ze odbierze Pan/Pani?

K: Dobrze, bede czekac.
CC: Dziekuje bardzo! Zycze mitego dnia i do ustyszenia!



UWAGA: Po rozmowie: (1) NATYCHMIAST wysSlij wzor umowy na e-mail, (2) zmien
status w CRM na ,UMOWA WYSLANA", (3) wpisz szczegodtowe notatki, (4) przypisz
deal do handlowca regionu.



4.3. TELEFON NR 3 — Handlowiec (potwierdzenie decyzji +
zamoéwienie umowy)

CEL ROZMOWY:

Potwierdzi¢ decyzje klienta i domownikow, zaméwic spersonalizowang umowe z biura,
ustali¢ wstepny termin spotkania.

STRUKTURA:

WSTEP — POTWIERDZENIE DECYZJI — PYTANIA O DOMOWNIKOW —
ZAMOWIENIE UMOWY — USTALENIE TERMINU

—— SKRYPT —

H: Dzien dobry Panie/Pani [Imig]! Z tej strony [Imie i Nazwisko] z firmy BTS Signal. Moi
koledzy z biura rozmawiali z Panem/Panig w sprawie dzierzawy gruntu pod maszt
telekomunikacyjny. Dziatam w Pana/Pani regionie i chciatbym poruszy¢ kilka kwestii.

H: Przede wszystkim — czy zapoznat/a sie Pan/Pani z umowa, ktérg wystalismy? Czy
wszystko jest jasne i zrozumiate?

K: Tak, przeczytatem/am. / Mam kilka pytan.

UWAGA: Jesli klient ma pytania — odpowiedz na kazde. Skorzystaj z Bazy Odpowiedzi
na Obiekcje (Czesc V).

H: Swietnie. A prosze mi powiedzie¢ — rozmawiat/a Pan/Pani z domownikami? Czy
wszyscy wspotwiasciciele akceptujg warunki i wyrazajg gotowos¢ do podpisania?

K: Tak, zgadzamy sie.

H: Ciesze sie! W takim razie zamawiam dla Pana/Pani spersonalizowang umowe z biura
— z uzupetnionymi danymi Pana/Pani dziatki. Bede jg miat w ciggu 1-2 dni.

H: Jestem w Pana/Pani okolicy w przysztym tygodniu. Czy moglibysmy sie spotka¢ w
[DZIEN]? Zajmie to maksymalnie godzine. Ja przywioze ciasto, Pan/Pani postawi kawe
— i spokojnie wszystko sfinalizujemy. Jak Pan/Pani na to?

—— JESLI KLIENT SIE WAHA ——

H: Panie/Pani [Imie], rozumiem, ze to wazna decyzja. Ale prosze pamieta¢ — Pana/Pani
lokalizacja przeszta rygorystyczng weryfikacje i jest jedng z najlepszych w okolicy.
Operatorzy planujg inwestycje na ten rok, a decyzje zapadajg na biezaco.

H: Umoéwmy sie — dam Panu/Pani czas do jutra. Zadzwonie i prosze o jasng
odpowiedz. Moge liczy¢ na decyzje?

UWAGA: Po rozmowie: (1) zaméw umowe z biura — peine dane klienta + lokalizacji, (2)
zaktualizuj CRM, (3) ustaw przypomnienie.






4.4. TELEFON NR 4 — Handlowiec (umoéwienie spotkania)
CEL ROZMOWY:

Potwierdzi¢ termin spotkania lub umowié nowy, przypomnie¢ o dokumentach.
Ten telefon wykonujesz TYLKO jesli:

(a) Tel. 3 nie zakonczyt sie uméwieniem spotkania, lub (b) potwierdzasz uméwiony
termin 1-2 dni wczesniej.

—— WARIANT A: umoéwienie terminu ——

H: Dzien dobry Panie/Pani [Imige]! [Imie] z BTS Signal. Dzwonie w nawigzaniu do naszej
rozmowy. Jak Pana/Pani decyzja — wchodzimy w to?

K: Tak, dziatamy.

H: Swietnie! Mam juz przygotowang umowe. Czy [DZIEN] o [GODZINA] bedzie pasowaé
na spotkanie?

H: Prosze przygotowac: dowdd osobisty, numer ksiegi wieczystej i — jesli sg
wspotwiasciciele — prosze, zeby byli obecni. Do zobaczenia!

—— WARIANT B: potwierdzenie terminu ——

H: Dzien dobry! [Imig] z BTS Signal. Potwierdzam nasze jutrzejsze spotkanie o
[GODZINA]. Wszystko aktualne?

K: Tak, czekam.

H: Przypomne — dowdd osobisty i numer ksiegi wieczystej pod rekg. Do zobaczenia!



CZESC V — BAZA ODPOWIEDZI NA OBIEKCJE
KLIENTA

Najczestsze pytania i obiekcje z rekomendowanymi odpowiedziami:
K: ,,Czy to kwota brutto czy netto?"

H/CC: Panie/Pani [Imig], jest to kwota netto. Pan/Pani ptaci jedynie podatek dochodowy
— reszte formalnosci bierzemy na siebie.

K: ,,Co sie stanie z gruntem po 29 latach?"

H/CC: Maszt zostanie rozebrany, teren przywrdcony do stanu pierwotnego na nasz
koszt, w ciggu 3 miesiecy. Pan/Pani odzyskuje petng kontrole.

K: ,,Jak to z ksiegg wieczysta?"

H/CC: Jedyna zmiana to wpis dzierzawy obok Pana/Pani nazwiska na 29 lat. Pan/Pani
pozostaje wtascicielem. Po zakornczeniu umowy wpis wykreslany.

K: ,,Co jesli firma sie zamknie?"

H/CC: Infrastruktura telekomunikacyjna jest strategiczna. Inwestycja warta miliony
przejdzie na inny podmiot. Pana/Pani umowa jest chroniona prawnie.

K: ,,Kto ptaci podatki?"

H/CC: Podatek od infrastruktury po naszej stronie. Pan/Pani rozlicza jedynie podatek
dochodowy od czynszu.

K: ,,Czy moge dalej korzystac z reszty dziatki?"

H/CC: Oczywiscie. Maszt zajmuje 100—200 m?. Reszta do Pana/Pani petnej dyspozyciji.

K: ,,Musze sie zastanowi¢."

H/CC: Rozumiem. Dam Panu/Pani czas do [DZIEN]. Prosze pamietaé, ze analizujemy
kilka lokalizacji w okolicy i decyzje zapadajg na biezgco.

K: ,,Jak to wptynie na wartos¢ dziatki?"

H/CC: Staty dochdd z dzierzawy podnosi atrakcyjnos¢ nieruchomosci. Nowy wiasciciel
przejmuje korzystng umowe.



K: ,,Czy maszt jest bezpieczny?"

H/CC: Stacje bazowe dziatajg w ramach scistych norm bezpieczenstwa. Promieniowanie
wielokrotnie nizsze od limitow. Kazda stacja ma pozwolenie Srodowiskowe.

K: ,,Dlaczego akurat moja dziatka?"

H/CC: Pana/Pani lokalizacja uzyskata najwyzszg ocene w analizie technicznej — teren,
dojazd, odlegtos¢ od zabudowan, zapotrzebowanie sieciowe. To wynik profesjonalnej
analizy, nie przypadek.

K: ,,Czy moge postawi¢ warunki co do lokalizacji masztu?"

H/CC: Tak, i wiasnie dlatego pytalismy Pana/Panig o preferencje podczas pierwszej
rozmowy. Uwzgledniamy Pana/Pani wskazania w projekcie.

K: ,lle czasu trwa budowa?"

H/CC: Sam maszt stawia sie w kilka tygodni. Wczesniej trwa proces dokumentacyjny —
zgoda srodowiskowa, warunki zabudowy, pozwolenie na budowe — tgcznie 12-18
miesiecy. Czynsz nalezy sie od rozpoczecia budowy.



CZESC VI — CHECKLISTY OPERACYJNE

6.1. Checklista Call Center — przed Telefonem nr 1

1 Lead w CRM — dane wstepne: imig, telefon, lokalizacja
1 Przygotowane pytania do pozyskania danych
[J Znajomos$¢ reguty niedostepnosci i argumentacji

1 Opis projektu (maszt 5G, 100—-200 m?, 29 lat) — wyuczony na pamie¢

6.2. Checklista Call Center — po Telefonie nr 1

[1 KOMPLETNE dane w CRM: imie, nazwisko, tel., e-mail, dziatka, gmina, obreb, pow.
[] Notatka: preferencje klienta co do pozycji masztu

1 Notatka: wspoétwtasnos¢? uzytkowanie dziatki?

1 Status CRM: ,WERYFIKACJA LOKALIZACJI"

1 Dane przekazane do dziatu analiz

6.3. Checklista Call Center — przed Telefonem nr 2

L0 Wynik weryfikacji: POZYTYWNY

1 Notatki z Tel. 1 przeczytane

L] Stawka czynszu zatwierdzona

[J Wz6r umowy gotowy do wystania na e-mail

[1 Znasz dane handlowca regionu do przekazania klientowi

6.4. Checklista Call Center — po Telefonie nr 2

L Umowa WYSLANA na e-mail klienta (potwierdzenie)
] Status CRM: ,UMOWA WYSLANA"
(] Deal PRZYPISANY do handlowca regionu

[1 Szczegdétowe notatki w CRM (pytania klienta, obiekcje, uwagi)

6.5. Checklista Handlowiec — przed Telefonem nr 3

1 Notatki z Tel. 1 Tel. 2 przeczytane w CRM
(1 Obiekcje i pytania klienta znane
1 Stawka czynszu i warunki znane

[1 Preferencje klienta co do pozycji masztu znane



[ Informacja o wspotwtasnosci

6.6. Checklista Handlowiec — przed spotkaniem

1 Umowa wydrukowana (2 egz.) z uzupetnionymi danymi
Zatgcznik graficzny z Geoportalu

Prezentacja firmy

Wizytoéwki, dtugopisy, notatnik

Natadowany telefon

Termin potwierdzony (Tel. 4 lub SMS)

O oo0oo0ooao

Wspétwiasciciele — czy bedg obecni

[1 Adres dojazdu sprawdzony

6.7. Checklista — po podpisaniu umowy

[J Skan umowy + zatgcznika — jeden wyrazny PDF

(1 Wystany na kontakt@bts-signal.pl z poprawnym tytutem
0 Status CRM: ,UMOWA DO WERYFIKACJI"

[J Notatka w CRM: data spotkania, uwagi

1 Oczekiwanie na odpowiedz z biura



— KONIEC DOKUMENTU —

Dokument wewnetrzny BTS Signal Polska. Nie udostepnia¢ osobom trzecim.
Wersja 2.0 — kwiecien 2026
Zmieniony proces: Tel.1 = pozyskanie danych + reguta niedostepnos$ci — weryfikacja — Tel.2 = gratulacje +
wysytka umowy
Dokument wymaga uzupetnienia o: konkretne stawki czynszu, finalne warunki umowy.
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