Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie: Telemarketing. Techniki w 885,60 PLN brutto

m rozmowach telefonicznych 720,00 PLN netto
£ Numer ustugi 2025/07/29/132672/2910382 110,70 PLN brutto/h
edubliacya 90,00 PLN netto/h

APM GRUPA
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

CIA & Ustuga szkoleniowa
WRRWW 4475 (© gh

661 ocen 5 27.08.2025 do 27.08.2025

© Warszawa / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do oséb odpowiedzialnych za sprzedaz
telefoniczna, obstuge klienta oraz dziatania marketingowe prowadzone
droga telefoniczng. W szczegdlnosci do pracownikéw dziatow
handlowych, konsultantéw telefonicznych, pracownikéw call center,
specjalistéw ds. sprzedazy i marketingu, doradcow klienta, a takze oséb

Grupa docelowa ustugi prowadzacych rozmowy handlowe w ramach wtasnej dziatalnosci
gospodarczej. Uczestnikami moga by¢ zaréwno osoby z doswiadczeniem
w sprzedazy, ktére chcg udoskonali¢ swoje umiejetnosci i pozna¢ nowe
techniki, jak i osoby poczatkujace, ktére chcg nauczyé sie prowadzenia
skutecznych rozméw handlowych przez telefon w sposéb profesjonalny,
zgodny z zasadami psychologii wptywu i komunikaciji.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 26-08-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest podniesienie kompetencji uczestnikdw w zakresie skutecznej sprzedazy telefonicznej poprzez
rozwdj umiejetnosci prowadzenia profesjonalnych rozméw handlowych. Uczestnicy nauczg sie stosowacé
psychologiczne techniki wywierania wptywu, rozpoznawacé potrzeby klienta, radzi¢ sobie z obiekcjami oraz efektywnie
prezentowac oferte. Szkolenie ma na celu réwniez rozwiniecie umiejetnosci budowania zaufania, pracy z trudnym
klientem oraz domykania rozmow sprzedazowych w sposéb zwiekszajgc

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza:

Zna zasady skutecznej komunikacji
telefonicznej w sprzedazy. Rozumie
mechanizmy psychologiczne
wptywajace na decyzje zakupowe
klienta oraz zna techniki argumentacji,
radzenia sobie z obiekcjami i
domykania rozmowy. Rozréznia etapy
rozmowy telefonicznej i potrafi
przyporzadkowacé do nich odpowiednie
strategie sprzedazowe.

Umiejetnosci:

Efekt uczenia sie:

Potrafi samodzielnie przygotowaé
strukture rozmowy sprzedazowe;j,
dobraé¢ odpowiednie techniki
komunikacyjne, rozpoznaé potrzeby
klienta oraz odpowiednio reagowa¢ na
jego zastrzezenia. Umie skutecznie
prowadzi¢ rozmowe od wstepu do
finalizacji i stosowa¢ pytania handlowe
w celu aktywizacji klienta.

Kompetencje spoteczne:

Wykazuje wieksza swiadomosé
wilasnego stylu komunikacji i potrafi
dostosowa¢ go do rozmoéwcy.
Podejmuje inicjatywe w nawigzywaniu
kontaktu i prowadzeniu rozméw w
spos6b profesjonalny, etyczny i zgodny
ze standardami firmy. Potrafi
przyjmowac informacje zwrotng i
wykorzystac¢ jg do dalszego rozwoju.

Kryteria weryfikacji

- Prawidtowo wyjasnia réznice miedzy
etapami rozmowy telefonicznej

- Wskazuje techniki dopasowane do
typu klienta i fazy rozmowy

- Opisuje mechanizmy wptywu
spotecznego wykorzystywane w
telemarketingu

- W rozmowie prébnej stosuje wtasciwa
strukture i jezyk korzysci

- Potrafi zidentyfikowac¢ i adekwatnie
zareagowac na obiekcje klienta

- Poprawnie stosuje pytania handlowe i
techniki finalizacji rozmowy

- Wykazuje inicjatywe i aktywnos$é w
éwiczeniach grupowych i symulacjach
- Potrafi przyjac¢ i odnies$¢ sie do
informacji zwrotnej po rozmowie
prébnej

- Prezentuje postawe nastawiong na
rozwdj i udoskonalanie swoich technik
sprzedazowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Prezentacja

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Test teoretyczny

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

Test z wiedzy poczatkowej

Rozdziat 1. Psychologiczne podstawy telemarketingu

Uczestnicy poznajg reguty wptywu spotecznego (np. autorytet, niedostepnosé, wzajemnos$é) w kontekscie rozmowy telefoniczne;.
Dowiedzg sie, jak klient podejmuje decyzje zakupowe i ktére mechanizmy wptywu mozna zastosowaé w kontakcie telefonicznym.
Omowione zostang réwniez techniki aktywnego stuchania i znaczenie sygnatéw zwrotnych w rozmowie.

Rozdziat 2. Budowanie relacji i zdobycie zaufania klienta

Ten modut koncentruje sie na kluczowych aspektach budowania zaufania przez telefon: podobienstwo, wiarygodnos$¢, kompetencja.
Uczestnicy poznajg metody znajdowania punktéw wspdlnych z klientem, ucza sie, jak budowac¢ pozytywny wizerunek wtasny i firmy w
rozmowie telefonicznej.

Rozdziat 3. Przygotowanie do rozmowy z osobg decyzyjna
Uczestnicy naucza sie pozyskiwac¢ informacje o kliencie, identyfikowa¢ jego potencjalne potrzeby oraz opracowywacé zestawy

argumentéw i pytan handlowych. Modut obejmuje takze przygotowanie odpowiedzi na typowe wymowki i obiekcje oraz zaplanowanie
struktury rozmowy sprzedazowe;.

Rozdziat 4. Pierwsze 30 sekund rozmowy - jak przyciggnaé¢ uwage?
Modut poswiecony strategiom rozpoczecia rozmowy, autoprezentacji, tonu gtosu i odpowiedniego przedstawienia celu rozmowy.

Uczestnicy przeéwicza sposoby radzenia sobie z szybkg odmowa klienta, ignorowaniem lub agresjg oraz techniki prezentowania powodu
rozmowy w sposéb angazujacy.

Rozdziat 5. Prowadzenie rozmowy i rozpoznawanie potrzeb klienta
Uczestnicy poznajg pytania handlowe, ktére pozwalajg dotrzeé do rzeczywistych potrzeb klienta. Cwicza techniki pogtebiania

zaangazowania rozmoéwcy oraz analizujg rézne typy osobowosci i styléw decyzyjnych klientéw w kontekscie doboru odpowiednich
argumentéw.

Rozdziat 6. Prezentacja oferty i techniki argumentacji
W tym rozdziale uczestnicy naucza sie prezentowac oferte telefonicznie, dostosowujac jezyk korzysci do rozpoznanych potrzeb klienta.
Poznaja techniki argumentacji, strategie reagowania na watpliwosci, sposoby radzenia sobie z klientem ,kt6ry wie lepiej” oraz

wykorzystanie presupozycji w komunikaciji.

Rozdziat 7. Rozmowa o cenie i finalizacja sprzedazy



Modut dotyczy zarzadzania tematem ceny: jak reagowac na pytania o koszt juz na poczatku rozmowy, jak obniza¢ wrazliwosc¢ klienta na
cene i jak uzasadnia¢ wartos$¢ oferty. Uczestnicy ucza sie technik domykania rozmowy, przyspieszania decyzji i finalizowania transakgji

przez telefon.

Rozdziat 8. Rozmowy przychodzace i trudne sytuacje

W ostatnim rozdziale uczestnicy pracujg na rzeczywistych przypadkach rozméw przychodzacych: jak odbieraé telefon od klienta

zainteresowanego ofertg, jak reagowac na wycofanie sie z transakgcji lub reklamacje. Modut zawiera takze symulacje rozméw oraz analize

nagran z informacjg zwrotna.

Test z wiedzy koricowej

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 13

Przedmiot / temat
zajec

Testz

wiedzy
poczatkowej

Rozdziat 1

Rozdziat 2

Przerwa

Rozdziat 3

Rozdziat 4

Segment 1

Przerwa

Rozdziat 5

Segment 1

Rozdziat 6

Przerwa

Rozdziat 7

Rozdziat 8

Test2

wiedzy koricowej

Prowadzacy

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Janusz Slezak

Data realizacji
zajeé

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:15

09:45

10:15

10:30

11:15

12:00

12:15

13:00

13:45

14:00

14:45

15:15

Godzina
zakonczenia

09:15

09:45

10:15

10:30

11:15

12:00

12:15

13:00

13:45

14:00

14:45

15:15

15:30

Liczba godzin

00:15

00:30

00:30

00:15

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:15

00:45

00:30

00:15



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 885,60 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 720,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Janusz Slezak

‘ ' 20 lat doswiadczenia. Wiele zrealizowanych projektéw . Zarzadzanie, sprzedaz, negocjacje,
leadership, zarzadzanie czasem, zarzadzanie ryzykiem. Wieloletnie doswiadczenie jako coach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja materiaty szkoleniowe zgodne z opisem zagadnien omawianych podczas szkolenia.

Realizowane godziny ustugi sg godzinami dydaktycznymi. taczna liczba godzin dydaktycznych wynosi 8.

Informacje dodatkowe

W ramach szkolenia zostanie przeprowadzony test z wiedzy teoretycznej na poczatku i koricu kazdego segmentu szkolenia.

W razie potrzeb uczestnikdéw zaplanowana w harmonogramie przerwa moze ulec przesunigeciu w czasie.

Adres

al. Aleje Jerozolimskie 81
02-001 Warszawa

woj. mazowieckie

Szkolenie bedzie sie odbywa¢ w budynku orco tower



Kontakt

O

ﬁ E-mail kamil.hermanowski@apmedukacja.pl
Telefon (+48) 518 394 440

Kamil Hermanowski



