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Telesprzedaz 1 telefoniczne umawiani e\Spotkaﬁ

Pomimo rozwoju Internetu telefon pozostaje jednym z najwazniejszych narzedzi nawiazywania‘ relacji
handlowych. Na szkoleniu tym proponujemy wypracowane przez nas i sprawdzone metody nawigzywania
kontaktu telefonicznego, nawigzywania potgczenia z osobg decyzyjng, umawiania spotkar'\\ i prowadzenia
rozmowy handlowej z pozycji partnerskiej. ‘ ‘

Wierzymy, ze znamy sposoby na telefoniczne odréznienie sig¢ od konkurencji. Uczymy rozmowy, a nie\
prezentacji oferty, zwiekszania szansy na nawigzanie relacji przy jednoczesnym minimalizowaniu ryzyka '
wytacznie , przestania oferty”. Uczestnicy naszych szkolen prowadzg rozmowy odwazne, pewne i nietuzinkowe,
przez co zwiekszajg zarowno swoje zadowolenie z pracy, jak i wtasne efekty sprzedazowe.

W prowadzeniu szkolenia wykorzystujemy autorskie rozwigzanie Symulatora Sprzedazy oraz sprzet do
rejestracji rozméw telefonicznych. Umozliwia to autodiagnoze oraz prace na realnych sytuacjach uczestnikow.

Dzieki warsztatowi uczestnicy :

e poznajg i przecwiczg sprawdzone metody nawigzywania kontaktu z osobg decyzyjna, ‘

e wypracujg swoj wiasny skrypt telefonicznej rozmowy handlowej w oparciu o sprawdzone standardy
i dobre praktyki, :

*  beda potrafili skuteczniej radzic sobie z niechecia i sprzeciwem klientow,

e zwiekszg swojg elastycznosc i odwage w budowaniu partnerskich relacji handlowych,

*  nauczg sie prowadzenia rozméw, eliminujac nawyk ,prezentacji oferty”, /

* beda prowadzi¢ rozmowy, wystepujac z pozycji partnera, a nie petenta, dzieki czemu wzroénie stopieri
satysfakcji z kontaktu po obu stronach.

Ramowy program szkolenia:

1. Charakterystyka pracy przez telefon — najwazniejsze zalecenia i niebezpieczne bufapki. Jak prowadzié
dobra rozmowe przez telefon. ! /

2. Gtos jako narzedzie pracy handlowca — mozliwe obszary treningu i,rozwoju: dykcja, ton gtosu,
modulacja, tempo i gtosnos¢. 4 ,

3. Najwaziniejsze narzedzia komunikacji w pracy handlowca: aktywne stuchanie, parafraza, nazywanie
intencji, zadawanie pytan. '

4. Czynnik ilosciowy i jakosciowy w sprzedazy. Uzyteczne statysfyki W pracy handlowca. Ustalanie celéw
maksymalnych i minimalnych w rozmowie. 2 /
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Umawianie spotkan — zasady i podpowiedzi. Przygotowanle »tekstu otwarcia”: zachecenie klienta do
rozmowy, przejscie bariery sekretariatu, uzyskanie pofgczenia z.osoba decyzyjna

Skuteczne otwarcie rozmowy zjednywanie klienta do rozmowy, wspofpracy\ i partnerstwa —
przygotowanie kilku wariantéw otwarcia. Modelowanie relacji z kllentem k

Szybkie reakcje na odmowe i obiekcje w pierwszej fazie rozmowy.

Analiza potrzeb w rozmowie telefonicznej. Wybadanie motywow ‘klienta oraz ‘rozpoznanie
i dostosowanie sie do jego charakteru. Typologie klienta przejawiajgce sie w jezyku.

Jezyk jako narzedzie pracy. Stowa i zwroty utatwiajgce budowanie kontaktu i realizacje celéw
handlowych. Wykorzystanie presupozycji w umawianiu spotkan i sprzedazy przez telefon.

Prezentacja oferty przez telefon jezykiem korzysci z wykorzystaniem modalnosci zmystowych.

Radzenie sobie z obiekcjami klienta dotyczacymi prezentowanej oferty. Docieranie do poziomu
interesow, szukanie alternatyw, negocjowanie dajgce klientowi satysfakcje.

Finalizowanie rozmowy: podsumowanie ustalen, wyznaczenie kolejnych krokéw, docenienie klienta.
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