Telemarketing i sztuka umawiania spotkan I‘{
’

Szkolenie zaprojektowane przez doswiadczonego menedzera sprzedazy, handlowca i telemarketera w jednej osobie,
ktorego doswiadczenie obejmuje budowanie zespotédw call center i wytyczanie standardéw pracy telemarketeréw dla
jednych z najwiekszych korporacji w Polsce.

Celem szkolenia jest zwiekszenie skutecznosci osdb obstugujgcych klientéw wytgcznie przy pomocy kanatu audio w
zakresie umawiania spotkan handlowych oraz budowania zainteresowania klienta proponowanym produktem.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:
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Sprzedajg produkty i ustugi przez telefon.
Zajmuja sie telefonicznym umawianiem spotkan.

Chciatyby poprawi¢ swojg skutecznos¢ w zakresie

prowadzenia telefonicznych rozméw handlowych.

Wiekszos¢ prowadzonych przez nie rozmow

telefonicznych konczy sie fiaskiem.

Chciatyby nauczy¢ sie prowadzenia
rozmowy handlowej przez telefon.

perswazyjnej

Czesto spotykajg sie z odmowa klienta podczas rozmowy
telefonicznej.

Maja trudnosci z namdwieniem klienta do spotkania
twarza w twarz.

Odczuwaja dyskomfort podczas sprzedazy telefonicznej.
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Po szkoleniu uczestnicy:

Maja wiekszy zapat do aktywnej sprzedazy.

Sa bardziej skuteczni, udaje im sie uméwic¢ wiecej spotkan
z klientem.

Znajg i stosujg w praktyce najskuteczniejsze techniki
perswazji telefonicznej.

Majg przeéwiczony schemat prowadzenia
sprzedazowej przez telefon.

rozmowy

Potrafig skutecznie reagowac na obiekcje klientow.

Sg bardziej pewne siebie i samoswiadome podczas
rozméw z klientami.

Potrafig skutecznie wzbudzi¢ zainteresowanie klienta
produktem w ciggu pierwszych kilkudziesieciu sekund
rozmowy.

Potrafig dopasowaé styl prowadzenia rozmowy do typu
klienta.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realiéw pracy uczestnikow symulacjami rozmowy z klientem, ktére nagrywane
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na dyktafon i poddawane doktadnej

analizie

przez

uczestnikow i trenera. Po szkoleniu kazdy

z uczestnikdw na zyczenie otrzyma bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

9.800 PLN netto /2 dni

bez success fee: 8.900 PLN netto / 2 dni

(4.900 PLN netto / 1 dzien)
(4.450 PLN netto / 1 dzien)

Przy zamoéwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zapfacisz za nie

wiecej, niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie
uzaleznione sg od wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl



Program szkolenia
Dzien 1
® Prawo $rednich - jego znaczenie w pracy konsultanta telefonicznego
® Co méwi mi prawo $rednich o mojej pracy.
® 3 grupy klientéw (konsumenci pozytywni, ,by¢ moze”, negatywni).
® Otwarcie rozmowy telefonicznej
® Zdefiniowanie o0séb z ktédrymi najczesciej sie kontaktujg konsultanci.
® Zkim rozmawiam - réznice w rozpoczeciu rozmowy z osobami na réznych stanowiskach.
® Nieszablonowe sposoby otwierania rozmowy.
® Zczym dzwonie - $wiadomos¢ atrakeyjnosci wiasnych produktéw
® Korzysci wynikajgce z korzystania z naszych ustug.

¢ Przeniesienie akcentu zainteresowania rozméwcy z produktu na uzytecznos¢ naszych
rozwigzan.

® Radzenie sobie z odmowa, oporem klienta do podjecia rozmowy.
® Sposoby na ,nie” klienta.
» Jak dostac sie do osoby decyzyjnej.
¢ Techniki radzenia sobie ze spadkiem motywacji.

Dzien 2

® Przebieg rozmowy telefonicznej
¢ Etapy rozmowy
¢ Kontraktowanie

® Gtos jako narzedzie pracy konsultanta
® Znaczenie dykgji
¢ Modulacja gtosu
¢ Frazowanie - element, ktéry uatrakcyjnia rozmowe

® Przygotowanie oferty mailowej - jak sprawié, by nasze maile byty czytane
® Co zawrzeé w ofercie mailowej
» Jak pisac¢ o korzysciach, nawet gdy nie znamy potrzeb klienta
@ Techniki wywierania wptywu

® Efektywne zarzadzanie czasem pracy
¢ Jednozadaniowos$¢
® Znalezienie wtasnego modelu pracy

® Wykorzystywanie narzedzi do sprawnego komunikowania z klientami
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