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Telemarketing

Cele szkolenia

. Cwiczenie umiejetnosci prowadzenia rozmowy handlowe]j przez telefon.
- Doskonalenie umiejetnosci skutecznego docierania do potrzeb klienta.
- Rozwdj whasnego stylu wspétpracy z klientem.

- Cwiczenie umiejetnodci poszerzania sprzedazy.

. Cwiczenie technik perswazji.

Tematy poruszane na szkoleniu

- Specyfika komunikowania sie przez telefon:
s rola rozpoczecia rozmowy
o sktadniki komunikacji niewerbalnej, ktére ging w rozmowie przez telefon
s rola i znaczenie tonu gtosu - praca tonem gtosu
- Etapy rozmowy telemarketingowe;j:
s nawigzanie kontaktu
o badanie potrzeb klienta
o formutowanie oferty
o pokonywanie obiekgji
s domykanie rozmowy
- Korzystanie ze skryptéw telemarketingowych:
o typy skryptéw
s zasady pisania
o wypracowanie skryptéw rozmoéw
- Segmentacyjne i psychologiczne typy klientéw:
> rodzaje potrzeb klientéw
= ocena typu klienta
o skrypty dostosowane do typéw klientéw
= kontrolowanie rozmowy przy réznych typach klientéw
- Docieranie do wtasciwego klienta:
o struktura sprzedazy instytucjonalnej
o przekraczanie barier ograniczajgcych dostep do wtasciwego rozméwcy
= dostosowanie jezyka do zainteresowah i mozliwosci wptywu rozméwcy
- Podstawowe techniki sprzedazy:
© rozpoznawanie poziomu gotowosci zakupowej
= prezentowanie korzysci
- Domykanie rozmowy z potencjalnym klientem:
o konkretyzacja ustalen
= doprowadzenie do kontynuacji rozmowy
- Techniki przydatne w trudnych rozmowach:
¢ radzenie sobie ze stresem
- Planowanie i organizacja pracy telemarketera:
o korzystanie z bazy danych
s przeptyw informacji w firmie
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o organizacja czasu pracy
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