Mozliwos$¢ dofinansowania

Profesjonalny telemarketing i obstuga 1832,70 PLN brutto

klienta przez telefon - warsztaty 1490,00 PLN netto
# praktyczne uwzgledniajace indywidualne 114,54 PLN brutto/h
SEMPER potrzeby uczestnikéw szkolenia oraz 9313 PLN netto/h

charakter ich pracy.
Centrum Organizacji  Numer ustugi 2026/01/19/8282/3268333
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie szczegdlnie polecane dla oséb uzywajacych telefonu do
aktywnego poszukiwania potencjalnych klientéw niezaleznie od branzy.
Celem moze by¢ zaréwno sprzedaz, umawianie spotkan, badanie potrzeb

Grupa docelowa ustugi lub weryfikacja danych i opinii albo zgoda na wystanie oferty. Szkolenie
jest przeznaczone zaréwno dla 0séb chcacych pracowaé w
telemarketingu jak i szerokiej grupy pracownikéw chcacych doskonali¢
swoje umiejetnosci w tym zakresie.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 16-08-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny



*Poszerzenie wiedzy uczestnikéw na temat istoty telefonicznego kontaktu z klientem.

*Gruntowne przygotowanie uczestnikéw do prowadzenia skutecznych rozméw telefonicznych.

*Wypracowanie modelu rozmowy ze szczegdlnie wymagajgcym klientem.

+Analiza odpowiednich narzedzi pomagajacych w uzyskaniu lepszych rezultatow w zakresie telemarketingu i aktywnej
sprzedazy produktéw i ustug przez telefon.

*Wypracowanie umiejetnosci uczestnikow pozwalajgcych na Swiadome prowadzenie rozmoéw z klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Zapoznanie uczestnikéw ze specyfika i

Poszerzenie wiedzy uczestnikéw na nowoczesnymi technikami
temat istoty telefonicznego kontaktu z telemarketingu. Ksztatcenie Wywiad swobodny
klientem. umiejetnosci sprzedazy przez telefon.

Savoir vivre rozmowy telefoniczne;.

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

Grupa docelowa

Szkolenie szczegdlnie polecane dla oséb uzywajacych telefonu do aktywnego poszukiwania potencjalnych klientéw niezaleznie od branzy.
Celem moze by¢ zaréwno sprzedaz, umawianie spotkan, badanie potrzeb lub weryfikacja danych i opinii albo zgoda na wystanie oferty.
Szkolenie jest przeznaczone zaréwno dla oséb chcacych pracowaé w telemarketingu jak i szerokiej grupy pracownikéw chcacych
doskonali¢ swoje umiejetnosci w tym zakresie.

Program szkolenia

Program szkolenia stanowi prawnie chroniong wtasnosc¢ intelektuaina, a jego przetwarzanie, rozpowszechnianie lub korzystanie z niego
bez wiedzy i zgody autora jest zabronione.



1.Powitanie- rozpoczecie szkolenia.

a.Autoprezentacja uczestnikéw szkolenia.

b.Wymiana doswiadczen w zakresie telefonicznej sprzedazy/obstugi klienta.
2.Telemarketing - czy wszyscy wiemy co to znaczy?

a.Geneza telemarketingu.

b.Skuteczno$é komunikacji telefoniczne;j.

3.Jak dziata telemarketing?

a.Galeria - praca w grupie

b.Dyskusja analizujgca galerie.

4.0soba telemarketera

a.Telermarketer to zawdd.

b.Wypracowanie ztotych zasad telemarketingu - zajecia warsztatowe.
c.Telefon jako szczegdlne narzedzie komunikaciji.

d.Ja w roli telemarketera.

e.Jak moéwic zeby ludzie nas stuchali?

-gtos

-pauzy w rozmowie telefonicznej.

f.Umiejetnos$¢ stuchania rozmowcy.

5.Dobra organizacja pracy telemarketera.

a.Sposoby zapisywania informac;ji o klientach.

b.Umiejetne korzystanie z terminarza i pamiec¢ o kolejnych kontaktach z klientami.
6.Klient - rozméweca unikalny

a.Sondowanie klienta i budowanie relacji dtugofalowych.
b.Techniki nawigzywania relacji i ocieplania kontaktu.

c.Wptyw temperamentu i osobowosci na kontakt przez telefon.
d.Techniki wywierania wptywu w rozmowie telefoniczne;j.
7.Etapy skutecznej rozmowy

a.Przygotowanie do rozmowy.

b.Jakich pretekstéw uzy¢ by skutecznie zaczg¢ rozmowe?
c.Jak ociepli¢ zimny kontakt i kiedy wykona¢ nastepny krok?
d.Jezyk korzysci- rozmowa o produkcie.

e.Podsumowanie ustalen.

8.Podsumowanie-efektywnos$¢ dziatan telemarketingowych.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 2

Data realizacji Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L, .
zajec rozpoczecia

Profesjonalny

telemarketing i Ekspert SEMPER 17-08-2026 10:00
obstuga klienta
przez telefon

Profesjonalny

telemarketing i Ekspert SEMPER 18-08-2026 09:00
obstuga klienta
przez telefon

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1832,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1490,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 114,54 PLN

Koszt osobogodziny netto 93,13 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Ekspert SEMPER

‘ ' Ekspert Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Godzina
zakonczenia

18:00

17:00

Liczba godzin

08:00

08:00



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dydaktyczne [autorski podrecznik Uczestnika szkolenia, materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatow
praktycznych]

Materialy pi$miennicze [notatnik, dtugopis]

Warunki uczestnictwa

ZGLOSZENIE NA UStUGE

Rezerwacji miejsca szkoleniowego mozna dokona¢ za posrednictwem BUR.

Informacje dodatkowe

Materiaty dydaktyczne:

Standardowo zestaw materiatéw szkoleniowych obejmuje:

-autorski podrecznik Uczestnika szkolenia,

-materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatéw praktycznych
-materiaty pi$miennicze [notatnik, dtugopis]

-dyplom potwierdzajgcy ukonczenie szkolenia

-konsultacje poszkoleniowe

-kazdy z Uczestnikéw otrzyma indywidualng karte rabatowa upowazniajacg do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Adres

ul. Towarowa 19/a
00-001 Warszawa

woj. mazowieckie

W szczegdlnych przypadkach Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany hotelu, w ktérym odbedzie sie szkolenie, na
hotel o takim samym lub wyzszym standardzie i nie stanowi to zmiany warunkéw umowy.
Wszelkie szczegbty organizacyjne przekazujemy Uczestnikom na 7 dni przed terminem szkolenia.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Angelika Poznanska



E-mail info@szkolenia-semper.pl

ﬁ Telefon (+48) 570 590 060



