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Telefoniczny kontakt z klientami nie cieszy sie popularnoscig. Wiele miejsc pracy
zwigzanych z pracg ,na telefonie” to wakaty lub stanowiska na ktérych rotacja
pracownikow jest szczegdlnie duza. Dlaczego telefon tak straszy i dlaczego
telemarketing cieszy sie tak zlg stawg? Czy w ogdle mozna polubi¢ dzwonienie do

klientow?

My uwazamy, ze praca ,, na telefonie” a szczegodlnie sprzedaz przez telefon moze byc

i interesujaca i bardzo skuteczna. Trzeba tylko wiedzie¢ jak sie do tego zabrad.
Cele szkolenia
Po zajeciach bedziesz potrafit:

= Tworzy¢ dobry wizerunku witasny oraz firmy.
» Pozyskiwal sympatie rozmowcy.
» Dopasowywac sposdb i forme komunikacji do klientow oraz rozwija¢ swoj

warsztat dzieki zaprezentowanym ¢éwiczeniom i technikom.

» Prezentowac atrakcyjnie produkty i ustugi a takze konstruowac sugestywny przekaz.
» Uwiarygadniac siebie i proponowane przez Ciebie rozwigzania.

» Radzi¢ sobie lepiej ze stresem.

Program Szkolenia

Tajniki skutecznego telemarketingu.

O czym wiedzg najlepsi telemarketerzy a czego wiekszos$¢ nie wie?
Jak przygotowac sie do rozméw telefonicznych?

Skad wzigc¢ wiasciwg postawe i motywacje?

Jak rozpoczynac rozmowy aby przykuwacé uwage odbiorcy?

Jak wywierac pozgdane wrazenie na stuchaczu?
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Proces sprzedazy w telemarketingu.

Czy istniejg jeszcze dzisiaj skuteczne modele rozmowy?

Jezyk korzysci, jak konstruowac atrakcyjny przekaz?

Jak sprawi¢ aby obiekcje klienta pomagaty a nie przeszkadzaty?

Jak uwiarygadniac siebie i przedstawiane produkty?

Praca z klientem.
Jak indywidualizowa¢ nasz kontaktu z klientem?
Dlaczego dialog a nie przemowa i jak do tego doprowadzi¢?

Jak efektywnie okreslac¢ psychologiczne potrzeby klientow?

Jak identyfikowac i dostrajac sie do styl komunikacji klienta?

Jak budowa¢ pozytywne konto emocjonalne klienta?

Metody i techniki.

Poznaj stowa "klucze” i stowa "samobdje”.

Przeglad najwazniejszych technik wywierania wptywu na decyzje klienta .
Komfortowe i skuteczne metody radzenia sobie z obiekcjami.

Jak pomyslnie zakonczy¢ kazdg rozmowe?
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Metody i techniki wykorzystane podczas szkolenia:

»= Modelowanie

»= Role playing

» Praca w matych grupach (warsztaty)
» Testy osobowosciowe

» Miniwyktad z elementami dyskusji

Podczas szkolenia wykorzystywany bedzie dyktafon umozliwiajagc modelowanie

zachowan i korygowanie dostrzeganych deficytow.

Trener

Marek Bogacz - absolwent socjologii na Uniwersytecie Slaskim
a takze studiéw podyplomowych na WSB: Coaching, Zarzadzanie
Kadrami i Doradztwo Zawodowe. W Pracowni Psychologicznej
E. Sottys ukonczyt kurs certyfikowanego Trenera Biznesu.
Od poczatku kariery zawodowej zwigzany z obszarem sprzedazy
i obstugi klienta. Szkolit m.in. pracownikdw: Allianz SA,
Pekao SA, Deutsche Bank, Sygma Bank, Dr Oetker, Zaktad
Doskonalenia Zawodowego, Pragma Inkaso S.A., Optopol S.A.,
Sokotow S.A..

Cena szkolenia:

Cena za dwa dni szkoleniowe — 800,00 zt (+23% VAT)

W cenie uwzgledniono: materiaty szkoleniowe zawierajgce merytoryke i éwiczenia,
miedzynarodowy certyfikat IES, telefoniczne konsultacje poszkoleniowe z trenerem, przerwy

kawowe, pakiet konferencyjny — notes, dtugopis, teczka.



