Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczna sprzedaz telefoniczna: 885,60 PLN brutto
@ \ psychologia, odpornos¢ i wyniki — 720,00 PLN netto
\ d szkolenie on-line 147,60 PLN brutto/h
PLATFORMA WIEDZY Numer ustugi 2026/03/27/157246/3441682 120,00 PLN netto/h
_ 225,33 PLN cena rynkowa @
Platforma Wiedzy

- & Ustuga szkoleniowa
Stanistaw Wozniak . .
[ zdalna w czasie rzeczywistym

KkkkH 4575 © gggoh
7 ocen 9 12.06.2026 do 12.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest skierowane do:

e pracownikéw call center odpowiedzialnych za sprzedaz telefoniczna,

¢ konsultantéw prowadzacych rozmowy sprzedazowe i obstugowe,
Grupa docelowa ustugi e zespotéw sprzedazowych pracujgcych na leadach telefonicznych,

e lideréw i menedzeréw zespotéw call center,

e 0s6b rozpoczynajacych prace w sprzedazy telefonicznej,

e 0s6b chcacych zwiekszy¢ swojg skutecznosé i stabilnosé wynikéw

sprzedazowych.
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 11-06-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 6

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

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga PRZYGOTOWUJE do skutecznego prowadzenia sprzedazy telefonicznej poprzez rozwéj kompetenc;ji
komunikacyjnych, psychologicznych i operacyjnych, w tym do zarzadzania emocjami, budowania odpornosci na
odmowe, pracy na wskaznikach oraz stosowania narzedzi zwiekszajacych efektywnos$¢ rozméw, w celu poprawy
wynikéw sprzedazowych, stabilnosci dziatania oraz jakosci obstugi klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

EFEKT 1 (WIEDZA)
Charakteryzuje psychologiczne

mechanizmy wptywajace na
skutecznosé sprzedazy telefonicznej.

EFEKT 2 (UMIEJETNOSCI)
Prowadzi rozmowy sprzedazowe z

wykorzystaniem $wiadome;j
komunikaciji i zarzadzania emocjami.

EFEKT 3 (UMIEJETNOSCI)

Wykorzystuje podej$cie statystyczne i
wskaznikowe w pracy sprzedazowe;j.

EFEKT 4 (UMIEJETNOSCI)

Zarzadza energig i organizacja pracy w
celu utrzymania wysokiej efektywnosci
sprzedazy.

EFEKT 5 (KOMPETENCJE SPOLECZNE)

Buduje profesjonalng postawe
sprzedazowa i rozwija dtugoterminowa
skuteczno$¢ dziatania.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik opisuje wptyw przekonan na
jakos¢ rozmowy sprzedazowej;
Uczestnik omawia mechanizmy emoc;ji i
komunikacji w sprzedazy telefonicznej;
Uczestnik identyfikuje czynniki
wptywajace na efektywno$¢é rozmow;
Uczestnik rozréznia podejscie
emocjonalne i operacyjne w analizie
sprzedazy

Uczestnik stosuje techniki zarzadzania
emocjami w trakcie rozmowy;
Uczestnik buduje relacje z klientem
poprzez dopasowanie komunikacji;
Uczestnik reaguje na odmowe w sposéb
kontrolowany i profesjonalny;

Uczestnik wykorzystuje techniki
zwiekszajagce skutecznos¢ rozmow
sprzedazowych

Uczestnik interpretuje wyniki
sprzedazowe w ujeciu statystycznym;
Uczestnik oddziela wynik rozmowy od
oceny wlasnej pracy;

Uczestnik analizuje wskazniki
efektywnosci sprzedazy;

Uczestnik buduje system pracy oparty
na powtarzalnos$ci dziatan

Uczestnik identyfikuje cykle
koncentrac;ji i spadkéw energii;
Uczestnik stosuje techniki
mikroregeneracji;

Uczestnik planuje prace w blokach
zadaniowych;

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
wspierajace koncentracje i efektywnos$é

Uczestnik rozwija postawe dziatania
mimo odmoéw i trudnych sytuacji;
Uczestnik buduje wtasng tozsamos¢é
sprzedazowsg;

Uczestnik koncentruje sie na obszarach
wptywu i odpowiedzialnosci;

Uczestnik formutuje indywidualny plan
rozwoju kompetencji sprzedazowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

PROGRAM

1. Postawa wobec klienta jako fundament skutecznosci

+ wptyw przekonan na jako$é rozmowy i wynik sprzedazowy

+ mechanizm przekonania, emocji i komunikacji w rozmowie telefonicznej
« zmiana interpretaciji roli klienta w procesie sprzedazy

+ budowanie postawy profesjonalisty opartej na diagnozie i dopasowaniu
+ Swiadome ksztattowanie wspierajgcych przekonan sprzedazowych

2. Sita marzen i zarzadzanie lekiem przed odmowa

+ psychologiczny mechanizm leku przed odrzuceniem

+ wptyw unikania na wyniki i poziom presji sprzedazowej

+ budowanie silnego celu finansowego jako Zrédta motywacji

* przeksztatcenie celéw w konkretne obrazy i emocjonalne zobowigzanie
* rozwijanie postawy dziatania mimo dyskomfortu

3. Odporno$¢ na odmowe i myslenie statystyczne

+ odmowa jako naturalny element procesu sprzedazy

* réznica miedzy reakcjg emocjonalng a analizg operacyjna

+ wprowadzenie myslenia statystycznego do codziennej pracy

+ oddzielenie tozsamosci sprzedawcy od wyniku rozmowy

+ budowanie stabilnosci poprzez prace na wskaznikach



4. Dobrostan i zarzadzanie energia w pracy sprzedawcy

« sprzedaz telefoniczna jako wysitek poznawczy i emocjonalny
« zarzadzanie energig jako klucz do stabilnych wynikéw

« identyfikacja indywidualnych cykli koncentracji i spadkéw energii
« techniki mikroregeneracji w trakcie dnia pracy

« planowanie pracy w blokach dla zwiekszenia efektywnosci

5. Tozsamos$¢ sprzedawcy i mentalnosé mistrza

+ wptyw tozsamosci na poziom wynikéw i standardéw dziatania
+ budowanie profesjonalnej postawy sprzedazowe;j

* rozw6j kompetencji poprzez powtarzalnos¢ i analize

+ koncentracja na strefie wptywu i odpowiedzialno$ci

« ksztattowanie dtugoterminowej strategii rozwoju w sprzedazy

HARMONOGRAM

12 czerwca 2026 r., godz. 9:00-15:00

9:00-9:45 Postawa wobec klienta — przekonania, emocje, komunikacja w rozmowie sprzedazowej — wyktad + omowienie przyktadéw
9:45-10:30 Zarzadzanie lekiem i motywacjg — odpornos$¢ na odmowe, cele sprzedazowe — ¢wiczenia

10:30-10:45 Przerwa (niewliczana)

10:45-11:30 Odpornos$¢ na odmowe — myslenie statystyczne, analiza wynikéw, praca na wskaznikach — ¢wiczenia praktyczne
11:30-12:15 Zarzadzanie energig — koncentracja, mikroregeneracja, organizacja pracy — éwiczenia

12:15-13:00 Techniki sprzedazowe — komunikacja z klientem, budowanie relacji, zwiekszanie skuteczno$ci rozméw — éwiczenia
praktyczne

13:00-13:15 Przerwa (niewliczana)
13:15-14:00 Tozsamos¢ sprzedawcy — postawa profesjonalna, rozwéj kompetencji, strategia dziatania — ¢wiczenia

14:00-14:45 System pracy sprzedazowej — powtarzalnos$é, analiza wynikow, budowanie wtasnego modelu dziatania — éwiczenia i
dyskusja

14:45-15:00 Walidacja efektéw uczenia sie — test online

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 10



Przedmiot / temat

Postawa

wobec klienta -

przekonania,
emocje,
komunikacja w
rozmowie

sprzedazowej —

wyktad +
omowienie
przyktadéw

Zarzadzanie
lekiemi
motywacjag -
odpornosé na
odmoweg, cele
sprzedazowe -
éwiczenia

Przerwa

(niewliczana)

Odporno$é

na odmowe -
myslenie
statystyczne,

analiza wynikéw,

praca na
wskaznikach -
éwiczenia
praktyczne

Zarzadzanie
energig -
koncentracja,

mikroregeneracja

, organizacja
pracy —
¢éwiczenia

@30 Techniki

sprzedazowe -
komunikacja z
klientem,
budowanie
relacji,
zwiekszanie
skutecznosci
rozmoéw -
éwiczenia
praktyczne

Prowadzacy

Magdalena Spera

Magdalena Spera

Magdalena Spera

Magdalena Spera

Magdalena Spera

Magdalena Spera

Data realizacji
zajeé

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:45

10:30

10:45

11:30

12:15

Godzina
zakonczenia

09:45

10:30

10:45

11:30

12:15

13:00

Liczba godzin

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat Prowadzacy

Przerwa

(niewliczana) Magdalena Spera

Tozsamos$é
sprzedawcy —
postawa
profesjonalna,
rozwaj
kompetenc;ji,

Magdalena Spera

strategia
dziatania -
¢éwiczenia

System

pracy

sprzedazowej —

powtarzalnosg¢,

analiza wynikéw, Magdalena Spera
budowanie

wlasnego
modelu dziatania
- ¢éwiczenia i
dyskusja

Walidacja

efektéw uczenia
sie — test online

Magdalena Spera

Cennik

Data realizacji
zajeé

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

Godzina
rozpoczecia

13:00

13:15

14:00

14:45

Godzina
zakonczenia

13:15

14:00

14:45

15:00

Liczba godzin

00:15

00:45

00:45

00:15

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Cena

885,60 PLN

720,00 PLN

147,60 PLN

120,00 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Magdalena Spera

Trenerka sprzedazy gtosem, praktyk sprzedazy z 26-letnim doswiadczeniem w pracy z klientem
indywidualnym i biznesowym. Specjalizuje sie w sprzedazy telefonicznej, budowaniu relacji przez
gtos

oraz rozwijaniu kompetencji zespotdw call center. Certyfikowana Trenerka Sprzedazy i absolwentka
Szkoty Treneréw Sprzedazy Romana Kawszyna. Wspotautorka ksigzki ,Polscy Przedsiebiorcy — od
porazki do sukcesu”.

Doswiadczenie zdobywata w réznych branzach, m.in. OZE, bankowosci, produkcji, fitness i
sprzedazy ustug.

Projektuje i wdraza procesy sprzedazowe, prowadzi szkolenia oraz mentoring dla zespotéw i lideréw
sprzedazy. W pracy bazuje na wtasnej praktyce — aktywnie prowadzi rozmowy sprzedazowe, dzieki
czemu przekazuje sprawdzone rozwigzania, ktére realnie zwiekszajg wyniki. Twoérczyni marki
Business Voice, w ramach ktérej uczy, jak wykorzystywac gtos jako narzedzie wptywu i skutecznej
komunikacji z klientem.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty na szkolenie przekazujemy mailowo w formie PDF. Jest to prezentacja, ktérag krok po kroku trener analizuje podczas szkolenia.

Warunki uczestnictwa

WARUNKI ORGANIZACYJNE

¢ Forma: zdalna w czasie rzeczywistym (Zoom)

¢ Maksymalna liczba uczestnikow: 20 oséb
e Kazdy uczestnik pracuje na samodzielnym stanowisku komputerowym

¢ Uczestnicy wykonujg éwiczenia indywidualnie

e Materialy szkoleniowe przekazywane w wersji elektronicznej

Informacje dodatkowe

Walidacja efektéw uczenia sie prowadzona jest na zakonczenie warsztatu.

Obejmuije:

e test wiedzy online.

Warunkiem potwierdzenia osiggniecia efektéw uczenia sie jest:

e uzyskanie minimum 60% poprawnych odpowiedzi w tescie.



Warunki techniczne

Platforma szkoleniowa:

Zoom (spotkanie na zywo w czasie rzeczywistym)

Minimalne wymagania sprzetowe:

e komputer lub laptop z systemem Windows lub macOS (zalecany),
¢ kamera internetowa (zalecana),

¢ mikrofon i stuchawki lub gtosniki,

¢ mozliwos$¢ korzystania z przegladarki internetowe;j.

Minimalne wymagania dotyczace tagcza internetowego:

* tacze internetowe min. 10 Mb/s (zalecane 20 Mb/s),
¢ stabilne potgczenie umozliwiajgce transmisje audio i wideo w czasie rzeczywistym.

Wymagane oprogramowanie:

« aplikacja Zoom (zalecana wersja desktopowa) lub dostep przez przegladarke internetowa,
¢ mozliwos$¢ odbioru materiatéw szkoleniowych w formacie PDF.

Sposdbb realizacji zaje¢ on-line:

e wyktad z prezentacja i udostepnianiem ekranu,

¢ warsztat na wzorach dokumentéw (omdwienie przyktaddw),
¢ analiza case study,

¢ sesja pytan i odpowiedzi na zywo,

¢ komunikacja przez chat,

¢ test walidacyjny online na zakonczenie szkolenia.

Kontakt

(ﬁ STANISLAW WOZNIAK
| N
(Ll

ij E-mail biuro@platformawiedzy.com.pl
PLATFORMA WIEDZY
Telefon (+48) 511 003 137



