Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie Sprzedaz przez telefon - 990,00 PLN brutto
Z excellent ~ prowadzenie efektywnej sprzedazy 990,00 PLN netto
A telefonicznej 61,88 PLN brutto/h

61,88 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @
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) © zdalna w czasie rzeczywistym
Wienke

& Ustuga szkoleniowa
® 16h
5 26.06.2026 do 26.06.2026

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do 0séb zajmujgcych sie sprzedaza
telefoniczna oraz kontaktem z klientem na odlegto$¢, w szczegdélnosci do
pracownikéw dziatow sprzedazy, call center, obstugi klienta oraz
handlowcow prowadzacych dziatania sprzedazowe z wykorzystaniem
telefonu. Uczestnikami moga by¢ zaréwno osoby rozpoczynajace prace w
sprzedazy telefonicznej, jak i pracownicy posiadajgcy do$wiadczenie,
ktérzy chcg uporzadkowac wiedze i podnies¢ skutecznos¢ prowadzonych
rozméw. Szkolenie jest réwniez odpowiednie dla os6b odpowiedzialnych
za umawianie spotkan handlowych, badanie potrzeb klientéw oraz
utrzymywanie relacji z klientami w modelu zdalnym.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 17-06-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikow w zakresie prowadzenia skutecznych rozmoéw sprzedazowych
przez telefon, w tym identyfikowania potrzeb klienta, budowania relacji, prezentowania oferty oraz finalizowania
sprzedazy. Uczestnik nabywa wiedze i umiejetnosci pozwalajgce na Swiadome zarzadzanie rozmowa telefoniczng oraz
zwiekszenie efektywnosci dziatan sprzedazowych w praktyce zawodowe;j.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

* rozumie specyfike sprzedazy
telefonicznej oraz jej etapy

+ zna zasady budowania pierwszego
wrazenia w rozmowie telefonicznej

* potrafi przygotowaé sie do rozmowy
sprzedazowe;j

« potrafi identyfikowaé potrzeby klienta
poprzez zadawanie wiasciwych pytan
« stosuje techniki budowania relacji i
zaufania w kontakcie telefonicznym

* potrafi prezentowac¢ oferte w sposéb
dopasowany do potrzeb klienta

* radzi sobie z obiekcjami klienta i

Kryteria weryfikacji

+ wykonanie symulacji rozmowy
sprzedazowej przez telefon

* przygotowanie scenariusza rozmowy
sprzedazowe;j

* rozwigzanie éwiczen dotyczacych
identyfikacji potrzeb klienta

* poprawne zastosowanie technik
radzenia sobie z obiekcjami

+ analiza studium przypadku rozmowy

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

potrafi na nie adekwatnie reagowaé sprzedazowej

* potrafi zamykac sprzedaz i finalizowaé
rozmowe

+ analizuje przebieg rozmowy i wycigga
whnioski do dalszej pracy

Cel biznesowy

Realizacja szkolenia przyczynia sie do zwiekszenia efektywnosci dziatan sprzedazowych w organizacji poprzez rozwoj
kompetencji pracownikdw w zakresie prowadzenia rozméw telefonicznych. Uczestnicy nabywajg umiejetnosci
pozwalajgce na skuteczniejsze docieranie do klientéw, lepsze rozpoznawanie ich potrzeb oraz bardziej efektywne
prezentowanie oferty. W rezultacie mozliwe jest zwiekszenie wspétczynnika konwersji rozméw na sprzedaz,
ograniczenie liczby nieefektywnych kontaktéw oraz poprawa jakosci obstugi klienta. Szkolenie wspiera réwniez
standaryzacje procesu sprzedazy telefonicznej oraz usprawnienie komunikacji z klientem.

Efekt ustugi

Po zakonczeniu szkolenia uczestnik potrafi samodzielnie prowadzi¢ rozmowy sprzedazowe przez telefon w sposéb uporzadkowany i
celowy, wykorzystujgc poznane techniki komunikacyjne i sprzedazowe. Uczestnik skutecznie identyfikuje potrzeby klienta, dopasowuje
oferte oraz reaguje na obiekcje, co przektada sie na zwiekszenie efektywnosci realizowanych dziatan sprzedazowych i jakosci kontaktu z
klientem.

Kryteria weryfikacji:

« przeprowadzenie kompletnej rozmowy sprzedazowej zgodnie z poznanym schematem
- wiasciwe zastosowanie technik zadawania pytan i identyfikacji potrzeb

- adekwatne reagowanie na obiekcje klienta w éwiczeniu praktycznym

+ skuteczne domkniecie rozmowy sprzedazowe;j

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi



Potwierdzenie osiggniecia efektéw nastepuje poprzez obserwacje uczestnika w trakcie ¢wiczen praktycznych, w szczegdlnosci symulaciji
rozmoéw telefonicznych oraz zadan odzwierciedlajgcych realne sytuacje zawodowe. Dodatkowo stosowane sg éwiczenia problemowe
oraz analiza przypadkéw, ktére pozwalajg oceni¢ poziom opanowania wiedzy i umiejetnosci przez uczestnika.

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

* Modut 1: Specyfika sprzedazy telefonicznej

Charakterystyka sprzedazy telefonicznej na tle innych kanatéw sprzedazy. R6znice pomiedzy kontaktem bezposrednim a zdalnym. Etapy
rozmowy sprzedazowej. Kluczowe czynniki wptywajgce na skutecznos¢ rozmowy. Najczestsze btedy w sprzedazy telefonicznej i ich
konsekwencje.

* Modut 2: Przygotowanie do rozmowy

Okreslanie celu rozmowy sprzedazowej (sprzedaz, umawianie spotkar, badanie potrzeb). Analiza klienta i przygotowanie informacji przed
kontaktem. Tworzenie struktury rozmowy i scenariusza. Przygotowanie argumentéw sprzedazowych oraz odpowiedzi na potencjalne
obiekcje. Zarzadzanie czasem rozmowy.

* Modut 3: Rozpoczecie rozmowy i budowanie relacji

Techniki skutecznego otwarcia rozmowy. Pierwsze wrazenie w kontakcie telefonicznym. Budowanie zaangazowania rozmoéwcy od
pierwszych sekund. Dopasowanie stylu komunikacji do klienta. Wykorzystanie jezyka korzysci oraz tonu gtosu w budowaniu relac;ji.

+ Modut 4: Identyfikacja potrzeb klienta

Znaczenie diagnozy potrzeb w procesie sprzedazy. Rodzaje pytan (otwarte, zamkniete, pogtebiajace). Techniki aktywnego stuchania.
Analiza odpowiedzi klienta i identyfikacja rzeczywistych potrzeb. Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych. Unikanie btedéw w zadawaniu

pytan.
* Modut 5: Prezentacja oferty

Dopasowanie oferty do zidentyfikowanych potrzeb klienta. Formutowanie argumentéw w oparciu o korzysci. Struktura skutecznej
prezentacji telefonicznej. Upraszczanie komunikatu i unikanie nadmiaru informacji. Wzmacnianie przekazu poprzez przyktady i
odniesienia do sytuaciji klienta.

* Modut 6: Radzenie sobie z obiekcjami



Zrédta i typy obiekcji klientéw. Rozréznianie obiekcji rzeczywistych i pozornych. Techniki reagowania na obiekcje (np. parafraza, pytania
doprecyzowujace, argumentacja). Budowanie pewnosci w rozmowie. Przeksztatcanie obiekcji w okazje sprzedazowa.

* Modut 7: Finalizacja sprzedazy

Rozpoznawanie momentu gotowosci klienta do podjecia decyzji. Techniki zamykania sprzedazy. Podsumowanie ustalen. Ustalanie
kolejnych krokéw (np. wystanie oferty, uméwienie spotkania). Utrzymanie relacji po rozmowie.

* Modut 8: Doskonalenie umiejetnosci sprzedazowych

Analiza przeprowadzonych rozméw (autodiagnoza i informacja zwrotna). Identyfikacja obszaréw do rozwoju. Budowanie wtasnego stylu
sprzedazy telefonicznej. Plan wdrozenia poznanych narzedzi do codziennej pracy. Cwiczenia praktyczne i symulacje rozméw
sprzedazowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 1

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy ., . . . Liczba godzin

zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Moduty od

1do 8 26-06-2026 09:00 16:00 07:00

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 990,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 990,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 61,88 PLN
Koszt osobogodziny netto 61,88 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja materiaty szkoleniowe obejmujgce opracowania merytoryczne dotyczace sprzedazy telefonicznej, przyktadowe
scenariusze rozmow, zestawy ¢wiczen praktycznych oraz materiaty wspierajgce utrwalenie wiedzy. Materiaty mogg mie¢ forme
prezentacji, dokumentéw elektronicznych oraz instrukcji krok po kroku do samodzielnego wykorzystania w pracy zawodowej.

Warunki uczestnictwa

Szkolenie nie wymaga specjalistycznej wiedzy wstepnej. Zalecana jest podstawowa znajomos¢ zasad komunikacji oraz do$wiadczenie w
pracy z klientem lub w srodowisku sprzedazowym.

Warunki techniczne

+ komputer lub laptop (w przypadku szkolenia online)
+ dostep do stabilnego tacza internetowego (dla formy zdalnej)
+ mozliwo$¢ prowadzenia rozméw gtosowych (np. zestaw stuchawkowy)

+ dostep do podstawowych narzedzi komunikacyjnych wykorzystywanych podczas szkolenia

Kontakt

h E-mail maciej.wienke@excellent.edu.pl

Telefon (+48) 534 232 148

Maciej Wienke



