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TELEMARKETING DLA HANDLOWCOW - poziom zaawansowany

O SZKOLENIU:

Telefon to bardzo skuteczne narzedzie aktywnej sprzedazy i jedna z najbardziej ci efektywnych metod dotarcia do
potencjalnych klientéw. Z drugiej strony jest to narzedzie czesto niedoceniane lub traktowane po macoszemu. A
przeciez w dzisiejszym $Swiecie, kiedy wszystko dzieje sie tak szybko, to czesto pierwszy i jedyny sposéb na
skontaktowanie sie z klientem. Moze sie przeciez zdarzy¢ tak, ze caty proces sprzedazy prowadzony jest wtasnie przez
telefon bez osobistego kontaktu.

Aby rozmowa telefoniczna byta skuteczna, warto kierowac¢ sie pewnymi standardami oraz pamietaé o pewnych
technikach i narzedziach ktére podnoszg naszg efektywnosc.

A jaki to techniki, dowiedzg sie Panstwo na naszym szkoleniu, na ktére zapraszamy wszystkie osoby, ktore
wykorzystujg lub planujg wykorzystanie telefonu w aktywnej sprzedazy i w kontaktach nastawionych na budowanie
dtugotrwatych relacji z klientami.

CELE SZKOLENIA:

Dzieki naszemu szkoleniu, uczestnicy podniosg swojg efektywnos¢ swoje pracy z telefonem, w szczegdlnosci w

procesie sprzedazy poprzez realizacje nastepujgcych celéw szczegbtowych:

Poznanie zasad swiadomego kreowania wizerunku firmy w rozmowie sprzedazowej
Rozszerzenie wiedzy na temat narzedzi kontroli rozmowy telefoniczne;

Przetestowanie technik wptywajacych na podniesienie efektywnosci sprzedazy przez telefon
Praktyczne sprawdzenie sie w sytuacjach trudnych w pracy z telefonem

Zapoznanie uczestnikdw z psychologig i typologig klienta

PROGRAM SZKOLENIA:

1. ZANIM ZACZNIESZ DZIALAC - ZASADY PRACY Z TELEFONEM RAZ JESZCZE

Lek przed dzwonieniem - przyczyny i sposoby pokonania
Planowanie i formutowanie celéw rozmowy telefonicznej

Kultura rozmowy telefonicznej
2. CZY SPRZEDAZ PRZEZ TELEFON ROZNI SIE OD SPRZEDAZY BEZPOSREDNIEJ
Telefon - bariera w procesie komunikaciji

Komunikacja werbalna i niewerbalna - jakie elementy i na ile majg znaczenie

Jak skutecznie rozpoczg¢ rozmowe i zrobi¢ dobre pierwsze wrazenie

B&O NAVIGATOR Firma Szkoleniowa Sp. z o.o.
ul. Kopijnikéw 67C 03-274 Warszawa, tel. 22 877 38 43/44/47
email:-bok@bonavigator.pl www.bonavigator.pl

NIP:527-24-12-682 KRS:0000171497
Zarejestrowana w Sgdzie Rejonowym dla m.st Warszawy w Warszawie XlIl wydziat Gospodarczy KRS



ABY WZIAC UDZIAt W SZKOLENIU WYPELNIONE, :
PODPISANE I OPIECZETOWANE ZGLOSZENIE 000,
PRZESLIJ SKANEM NA ADRES bok@bonavigator.pl BAONAVIGATOR

Firma Szkoleniowa

Przetamywanie debiutowych zagrywek klientéw - czyli jak zwiekszy¢ na dtuzszg rozmowe

Typologia klientéw - jak przez telefon poznac¢ klienta

3. SYTUACJA W JAKIEJ ZNAJDUJE SIE KLIENT - ETAP BADANIA POTRZEB

Potrzeby psychologiczne i potrzeby merytoryczne klientéw
Dwukierunkowa komunikacja jako metoda zapewniajgca klienta o indywidualnym podejsciu
"Zasada Pareto" w procesie komunikowaniu sie z klientem

Narzedzia kontroli rozmowy - sprawdzone sposoby na budowanie pozytywnego klimatu

4. TERAZ NASZA KOLEJ, CZYLI PREZENTACJA PRODUKTU

Sztuka perswazji i argumentaciji, jak efektywnie przekonywaé
Sprzedawanie korzysci, a nie parametréw - "model CZK"
Jezyk straty - uSwiadomienie utraconych korzysci

Radzenie sobie z zastrzezeniami - przyktady najczesciej powtarzanych

5. TECHNIKI ZAMKNIECIA | POSTEPOWANIA W TRUDNYCH SYTUACJACH

Zamkniecie probne - zapytaj o opinie

Finalizowanie zaczyna sie od poczatku - 8 metod zamykania sprzedazy
Trudna sytuacja czy trudny klient?

Reakcje na negatywne stwierdzenia klientéw - radzenie sobie z krytykg
Asertywne reagowanie na klientéw agresywnych

Reklamacja - prezent czy trudna sytuacja

Szkolenie "Telemarketing dla handlowcéw - poziom zaawansowany" poprowadzi

TRENER:
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