Telefoniczne umawianie spotkan handlowych.

Szkolenie zamkniete.

Szkolenie przeznaczone jest dla pracownikéw obstugi klienta, konsultantéw telefonicznych,
agentéw ubezpieczeniowych, handlowcéw oraz wszystkich oséb, ktérym zalezy na
skutecznym umawianiu spotkan handlowych przez telefon.

Gtéwnym celem szkolenia jest podniesienie skutecznosci umawiania spotkan poprzez trening
umiejetnosci i analize popetnianych bteddw.

Po ukoniczeniu szkolenia uczestnik bedzie posiadat nastepujace:

Wiadomosci
* Metody omijania straznikéw
* Zasady prowadzenia rozméw telefonicznych
* Najczestsze btedy popetniane podczas umawianie spotkan
* Cele rozmowy telefonicznej

Umiejetnosci
* Stosownie modelu C-K oraz regut wptywu spotecznego
* Skuteczne reagowanie na zastrzezenia klientéw
* Budowanie kontaktu
* Nawykowe reagowanie na obiekcje
* Docieranie do osoby decyzyjnej
* Skuteczne reagowanie w trudnych sytuacjach

Czas trwania: 8 godzin
Sposdb prowadzenia szkolenia: wyktad interaktywny, trening z nagrywaniem i
odstuchiwaniem rozméw uczestnikdw.

RAMOWY PROGRAM SZKOLENIA
1. Wstep i kontakt.
Standardy profesjonalnej rozmowy handlowej w procesie telefonicznej obstugi klienta
Budowanie pierwszego pozytywnego wrazenia w rozmowie telefonicznej
Rozmowy nastawione na budowanie dtugotrwatych relacji z klientem
Zasady skutecznej komunikacji interpersonalne;j
Metody umawiania spotkan handlowych przez telefon
Docieranie do gtdwnych oséb decyzyjnych
Techniki przechodzenia przez , bramki sekretariatu”
9. Techniki wzbudzania i zaangazowania klienta rozmowa
10. Jezyk korzys$ci — skuteczna argumentacja
11. Typologia osobowosci klienta.
12. Sesja ¢wiczen i informacja zwrotna.
13. Podsumowanie i ocena szkolenia.
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