Mozliwo$¢ dofinansowania

Telemarketing - sprzedaz przez telefon 1 000,00 PLN brutto

Numer ustugi 2024/07/16/10567/2223612 1000,00 PLN netto

-

WYZSZA szxom‘&kﬁ 62,50 PLN brutto/h
GOSPODARKI 62,50 PLN netto/h

Wyzsza Szkota © Bydgoszcz / stacjonarna

Gospodarki w & Ustuga szkoleniowa

Bydgoszczy ® 16h

Y % % Y K 5 01.10.2024 do 31.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest dedykowane do osdb, ktére prowadzg rozmowy handlowe
Grupa docelowa ustugi przez telefon w celu sprzedazy produktéw lub ustug, a takze dla
sprzedawcoéw, ktoérzy chcg budowac innowacyjna relacje z klientem.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakornczenia rekrutacji 15-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . . . o
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)

Zakres uprawnien Kursy i szkolenia

Cel

Cel edukacyjny



Celem kursu jest przygotowanie do prowadzenia profesjonalnych rozméw telefonicznych, obstugi klienta, udzielania
informacji, nauczenie zrozumienia zachowan klientéw (typologia klienta), rozwiniecie technik komunikacji z trudnym
klientem, wdrozenie nawykéw starannego przygotowywania sie do rozméw z klientami, pozyskiwania faktéw od klienta,
notowania i przechowywania informacji oraz nauczenie operowania korzysciami w zaleznosci od typu klienta i jego
oczekiwan.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- potrafi prowadzi¢ profesjonalne

. L - aktywny udziat w zajeciach na Obserwacja w warunkach
rozmowy telefoniczne, obstugiwaé o
. . . poziomie 80% symulowanych
klienta, udzielaé informaciji
- zna techniki komunikacji z trudnym - aktywny udziat w zajeciach na
. R Test teoretyczny
klientem poziomie 80%
- potrafi operowaé korzysciami w
P ., p . y .. - aktywny udziat w zajeciach na Obserwacja w warunkach
zaleznosci od typu klienta i jego o
L, poziomie 80% symulowanych
oczekiwan
- rozumie potrzebe doksztatcania sie i
ogtebiania wiedzy w zakresie
pogie 3 y 3 - aktywny udziat w zajeciach na Obserwacja w warunkach
poszczegolnych blokéw tematycznych o
poziomie 80% symulowanych

zrealizowanych w trakcie trwania
szkolenia

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 walidac;ji?

Tak



Program

1. Budowanie innowacyjnej relacji z klientem:

e Budowanie prawidtowej postawy handlowej. Praca na przekonaniach, stereotypach i barierach
¢ Poznanie technik i strategii do skutecznego komunikowania sie z klientem - parafraza, wyrazenia wspierajace, kawa na tawe,

storytelling w sprzedazy

e Tworzenie wiezi i porozumienia z klientem poprzez umiejetne modelowanie rozmowy.

2. Zarzadzanie procesem zakupu:

¢ Definiowanie podstawowych zasad prowadzenia rozméw telefonicznych

e Poznanie problemoéw i potrzeb rzeczywistych klienta

e Atuty mojej oferty — cecha/zaleta/korzy$¢ — wypracowanie ciekawej prezentacji oferty.

3. Strategia zarzadzania rozmowag handlowa:

e Utrzymywanie kontroli nad rozmowa handlowa

e Odkrywanie prawdziwych intencji klienta

¢ Pokonywanie obiekc;ji klienta zanim sie pojawia

e Wywieranie wptywu.

4. Wypracowanie formy rozmowy telefonicznej.

5. Zamykanie sprzedazy i zabezpieczanie uzgodnien z klientem.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat

Prowadzac
zajeé acy

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia

Cena

1 000,00 PLN

1000,00 PLN

62,50 PLN

62,50 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w wersji papierowej i elektronicznej.

Adres

ul. Garbary 2
85-229 Bydgoszcz
woj. kujawsko-pomorskie

Kontakt

ﬁ E-mail centrum@byd.pl

Telefon (+48) 525670017

Centrum Szkolen i Certyfikacji



