Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie z telemarketingu - zostan 999,00 PLN brutto

mistrzem sprzedazy telefonicznej 999,00 PLN  netto
83,25 PLN brutto/h

83,25 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/10/22/135129/3098000

KRAJOWE
CENTRUM

EDUKACYJNE
SPOLKA Z ® zdalna
OGRANICZONA

. B Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS
CIA ® 12h

£ 03.11.2025 do 03.11.2026

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Kurs skierowany jest do telemarketeréw, przedstawicieli handlowych,

sprzedawcow B2C i B2B, menedzeréw zespotdw sprzedazowych oraz
wszystkich oséb zainteresowanych rozwojem kompetencji w zakresie
sprzedazy telefonicznej.

Szkolenie przeznaczone jest zaréwno dla oséb rozpoczynajacych kariere
w telemarketingu, jak i doswiadczonych handlowcéw chcacych podniesé
swoje kwalifikacje. Kurs dostepny jest dla klientéw indywidualnych oraz
biznesowych (firmy kupujace dostep dla swoich pracownikéw).

Grupa docelowa ustugi

Nie wymaga wczesniejszego przygotowania ani doswiadczenia w
sprzedazy.

https://kursyszkolenia.online/szkolenie-z-telemarketingu/

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 1000
Forma prowadzenia ustugi zdalna
Liczba godzin ustugi 12

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem Szkolenia z telemarketingu jest przygotowanie uczestnikéw do profesjonalnego prowadzenia rozmoéw
sprzedazowych przez telefon i zwiekszenia skutecznosci sprzedazy nawet o 40%. Uczestnicy poznajg sprawdzone
techniki telemarketingu, psychologie sprzedazy telefonicznej oraz praktyczne narzedzia budowania relacji z klientem. Po
ukonczeniu kursu beda w stanie samodzielnie prowadzi¢ efektywne rozmowy sprzedazowe, pokonywaé obiekcje
klientow oraz o wiele wiece;j.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

* Rozpoznaje i charakteryzuje typy
klientéw oraz ich potrzeby

Analizuje i stosuje psychologi
! 1€ Psy gie * Opisuje zakres zastosowania technik

sprzedazy oraz techniki komunikacji w Test teoretyczny

telemarketin budowania zaufania
clemarketingu *Wykorzystuje ton gtosu i modulacje dla

zwiekszenia skutecznosci

* Planuje strukture rozmowy
telefonicznej
Projektuje i wdraza skuteczne *QOpracowuje bazowy scenariusz Prezentacja
scenariusze rozmoéw sprzedazowych rozmowy z klientem
* Dostosowuje komunikat do potrzeb

réznych grup odbiorcéow

* Wykorzystuje techniki aktywnego

stuchania w praktyce

*Prezentuje oferte w sposéb Test teoretyczny
angazujacy *Stosuje sprawdzone

Wykonuje profesjonalne rozmowy
sprzedazowe z klientami B2C

metody zamykania transakcji

Identyfikuje najczestsze typy obiekcji
P L BT * Omawia zasady izolowania obiekcji
Rozréznia i analizuje obiekcje klientow .
cenowej Test teoretyczny
*Wykorzystuje techniki niwelowania

watpliwosci klienta

oraz skutecznie je pokonuje

Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji
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

Szkolenie z telemarketingu to kompleksowy program e-learningowy w modelu self-paced, ktéry pozwala uczestnikom na zdobycie wiedzy
i umiejetnosci w zakresie profesjonalnej sprzedazy telefonicznej we wtasnym tempie.

Struktura kursu
Kurs sktada sie z 26 modutéw tematycznych, ktére obejmuja:

e 12 godzin materiatéw wideo wysokiej jakosci

¢ Prezentacje i materiaty PDF do pobrania (3 kluczowe materiaty dodatkowe: techniki sprzedazy, postawy mistrzow sprzedazy, sposoby
pokonywania obiekcji)

¢ Testy sprawdzajgce po kazdym rozdziale

e 4 kompleksowe zadania praktyczne

e Egzamin koricowy

Dostep: bezterminowy - po zakupie kursu uczestnik ma nieograniczony dostep do wszystkich materiatow.
Moduty tematyczne

. Wstep — zakres i charakter szkolenia z telemarketingu

. Wygrywanie produktami, ktére masz do dyspozyciji

. Warunki pracy sprzyjajgce wynikom w zespole i miejscu pracy
. Organizacja czasu pracy: jak efektywnie wykorzystaé dzien

. Monitorowanie efektywnosci, doskonalenie i feedback

. Psychologia telemarketera — fundament mistrzéw sprzedazy
. Reputacja i wizerunek w relaciji z klientem
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. Ton gtosu i sposéb moéwienia budujacy zaufanie

Ne)

. Jak dobrze rozpoczg¢ rozmowe telefoniczng - przywitanie, kwalifikacja, cel rozmowy
. Praktyczne wskazéwki do rozméw telefonicznych

. Aktywne stuchanie w rozmowie z klientem

. Profesjonalne doradztwo i praca na bazie

. Izolowanie i pokonywanie obiekcji cenowe;j

. Najczestsze obiekcje klientéw i sposoby ich pokonywania

. Prezentowanie oferty — produkt, ustuga, wartos¢

. Skuteczne zamykanie transakcji

. Przyktadowe rozmowy z klientami (analiza btedéw i poprawnych reakcji)
. Proces sprzedazy krok po kroku — od kontaktu do transakcji

. Wartos$¢ klienta i ocena jakosci sprzedazy

. Rekomendacje i pozyskiwanie klientéw przez polecenia

. Hunting i farming — dwa style sprzedazy

. Skuteczny follow-up — utrzymywanie kontaktu po rozmowie

. Jak osiggna¢ mistrzostwo w telemarketingu

. Ciggty rozwdj i nauka od najlepszych

. Perspektywy kariery telemarketera

. Test koficowy i podsumowanie wiedzy
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CZEGO NAUCZYSZ SIE NA KURSIE?

Po ukonczeniu kursu bedziesz potrafi¢:



¢ Prowadzenie rozméw: skutecznie rozpoczynac, prowadzic¢ i finalizowa¢ rozmowy sprzedazowe z wykorzystaniem profesjonalnych
technik komunikacji

¢ Psychologia sprzedazy: stosowac¢ zasady psychologii w telemarketingu dla budowania zaufania i relacji z klientem

¢ Pokonywanie obiekcji: identyfikowac¢ i skutecznie niwelowac najczestsze obiekcje klientéw, w tym obiekcje cenowe

e Zarzadzanie procesem: efektywnie zarzadza¢ baza danych, planowa¢ follow-up i maksymalizowaé¢ konwersje

¢ Techniki zamykania: wykorzystywac¢ sprawdzone metody finalizacji transakcji i rozpoznawac¢ sygnaty kupna

FORMA REALIZACJI
Kurs realizowany jest w formie e-learningu asynchronicznego (self-paced).

¢ Uczestnik ma dostep do platformy e-learningowej 24/7
e Moze realizowac kurs we wtasnym tempie i czasie

¢ Moze wielokrotnie wraca¢ do materiatéw

e Wszystkie materiaty dostepne od razu po zakupie kursu

Typy materiatow

* Wideo: wysokiej jakosci nagrania video HD z ekspertem - fgcznie 12 godzin nagran

¢ Materiaty PDF: 3 kluczowe materiaty do pobrania: "15 najwazniejszych technik sprzedazy telefonicznej’, "Postawy i praktyki mistrzéw
sprzedazy telefonicznej B2C", "Najskuteczniejsze sposoby pokonywania obiekcji"

¢ Testy: testy sprawdzajgce wiedze po kazdym rozdziale

e Zadania praktyczne: 4 kompleksowe ¢wiczenia praktyczne do samodzielnego wykonania
Egzamin koricowy

¢ Forma: test koficowy z pytaniami teoretycznymi i praktycznymi
¢ Wymagany prog zaliczenia: 60% poprawnych odpowiedzi

* Liczba prob: nieograniczona (24h przerwy miedzy prébami)

e Czas na egzamin: bez ograniczen czasowych

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 999,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 999,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 83,25 PLN
Koszt osobogodziny netto 83,25 PLN

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

A. Materiaty szkoleniowe
Materiaty dostepne w ramach kursu

Uczestnicy majg dostep do:



¢ Materiatow video: wysokiej jakosci nagrania HD z ekspertem, tgcznie 12 godzin tresci podzielonych na 26 moduty
¢ Materiatéw do pobrania: 3 ekskluzywne materiaty PDF: 15 najwazniejszych technik sprzedazy telefonicznej, Postawy i praktyki
mistrzéw sprzedazy telefonicznej B2C, Najskuteczniejsze sposoby pokonywania obiekcji

¢ Testy i zadania: interaktywne testy sprawdzajgce wiedze po kazdym rozdziale oraz 4 kompleksowe zadania praktyczne
Dostep do materiatéw: bezterminowy - materiaty dostepne 24/7 na platformie e-learningowej przez caty czas po zakupie kursu.

Aktualizacje: kurs jest regularnie aktualizowany. Wszyscy uczestnicy automatycznie otrzymujg dostep do nowych wersji materiatéw bez
dodatkowych optat.

Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa
Wymagania formalne
Warunkiem skorzystania z ustugi jest:

e Zakup kursu (ptatnos$¢ jednorazowa lub ratalna)

¢ Rejestracja konta na platformie e-learningowej KCE

» Bezposredni zapis na ustuge za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych [gdy dotyczy]
* Wypetnienie ankiety oceniajgcej ustuge rozwojowa [gdy wymagane przez BUR]

Wymagana aktywnos$é
Model self-paced nie wymaga obecnosci o okreslonych godzinach ani frekwencji. Uczestnik:

e Moze realizowa¢ kurs we wtasnym tempie (mozliwo$¢ ukoriczenia w 7 dni lub roztozenia na dowolny okres)
¢ Ma bezterminowy dostep do wszystkich materiatéw

¢ Moze wielokrotnie wraca¢ do lekcji

e Zdaje egzamin koncowy w dowolnym momencie po przejsciu kursu

Warunki uzyskania certyfikatow
Aby uzyskaé¢ Zaswiadczenie MEN oraz Certyfikat KCE, uczestnik musi:

1. Przejs¢ wszystkie moduty kursu
2. Zda¢ egzamin koricowy z wynikiem minimum 60%
3. Wypetni¢ formularz zamdwienia certyfikatéw

Certyfikaty w wers;ji elektronicznej wysytane sg na adres e-mail w ciggu 3 dni roboczych.

Warunki techniczne

MINIMALNE WYMAGANIA TECHNICZNE

Kurs prowadzony jest na platformie e-learningowej Krajowego Centrum Edukacyjnego (wtasna platforma LMS oparta o Learndash,
dostepna na domenie KursySzkolenia.Online).

Wymagania

¢ Urzadzenie: komputer, laptop, tablet lub smartfon z dostepem do internetu
¢ Przegladarka internetowa: dowolna aktualna przegladarka (Chrome, Firefox, Safari, Edge)
¢ Potaczenie internetowe: stabilne tacze internetowe

¢ Minimalna predkos$¢: 2 Mb/s (dla odtwarzania video)

¢ Zalecana predkosc¢: 5 Mb/s lub wiecej (dla ptynnego odtwarzania w wyzszej jakosci)

¢ Dodatkowe oprogramowanie: nie wymagane - kurs dostepny bezposrednio z poziomu przegladarki

Dostep do platformy



¢ Link do platformy kursu zostanie przestany na adres e-mail po zakupie
¢ Logowanie poprzez indywidualne konto uzytkownika
e Dostep 24/7 z dowolnego miejsca

Rejestracja uczestnictwa: system automatycznie rejestruje postepy w kursie, zaliczenie testéw i ukoriczenie poszczegdlnych modutéw.

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@kursyszkolenia.online

Telefon (+48) 61 6427 010

Pamela Sawicka



