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Sprzedaz przez telefon

Szczegotowa propozycja programu szkolenia

Cel szkolenia

Celem naszego szkolenia, jest poznanie roznych typow klientow wraz z nabyciem
umiejetnosci, jak nawigzywac z nimi trwate relacje biznesowe! Niech fakt, ze sie
réznimy bedzie ciekawg drogg, a nie przeszkodg do sprzedazy!

Forma szkolenia / metody uzywane na szkoleniu

e Cwiczenia praktyczne - Kluczowy element kazdego efektywnego szkolenia —
uczestnicy szkolenia wykonujg we wsparciem trenera szereg ¢wiczen
doskonalacych nabywane przez nich umiejetnosci

e Autorskie gry - ktére maja na celu m.in zintegrowanie Uczestnikow, ale
rowniez poznanie kto kim jest i jaki ma naturalny styl komunikacji

e Mniwyktady - Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia trenerow w krotki i
przystepny sposob, usystematyzowanie wiedzy oraz zobrazowanie
podejmowanych w trakcie warsztatow tematow.

e Karty pracy - Uczestnicy otrzymujg karty pracy, ktore umozliwiajg
wykonanie ¢wiczen w przejrzysty sposob. Uczestnikami zatrzymujg je, a
wypracowane w ten sposob materiaty pomagajg w pracy po szkoleniu.

e Cyklkolba - Sposob uczenia sieg, ktory jest oparty na 4 etapach - uczenie sie
przez doswiadczanie. Waznym elementem jest dopasowanie do osobistego
stylu kazdego z nas.
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Propozycja programu szkolenia

Ponizej znajduje sie propowany przez nas zakres szkolenia. Prosze pamietac, ze
zostanie on elastycznie dopasowany do Panstwa potrzeb.

Modut 1.
Wprowadzenie do tematu sprzedazy telefonicznej

Fundamenty sprzedazy i cechy dobrego sprzedawcy

Uczestnicy przeanalizujg cechy skutecznych sprzedawcow i dowiedzg sie, jak
rozwija¢ wtasny styl rozmowy opartej na empatii i pewnosci siebie.

Walka z nattokiem sprzedazowych telefonéw - czyli dlaczego nie
warto przesadzic

Uczestnicy dowiedzg sig, jak balansowac¢ miedzy czestotliwoscig kontaktu a
skutecznoscig rozmow. Poznajg metody unikania efektu ,,zmeczenia” klienta
nadmiarem telefonow.

Scharakteryzowanie mis;ji i wizji — firmy, dziatu i kazdego pracownika

Uczestnicy zrozumiejg, jak spojna wizja firmy wptywa na skutecznosc¢ rozmow
sprzedazowych. Nauczg sie prezentowac siebie i organizacje w sposob budzacy
zaufanie.

Ty jako idealny Klient — jak sam lubisz by¢ traktowany i na co zwracasz
uwage

Szkolenie pomoze uczestnikom spojrzec¢ na sprzedaz z perspektywy klienta, by lepiej
dopasowac komunikacje i styl rozmowy.

Nauka tworzenia uwag dotyczgcych klienta, czyli moc Twoich
wtasnych notatek

Uczestnicy poznajg metody zapisywania spostrzezen o klientach, ktore pozwalajg
budowac relacje i personalizowac przyszte rozmowy.
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Modut 2.
Poznanie potrzeb i zrozumienie przeszkéd klientéow

Buyer persona - kto kupuje, kto pyta?

Szkolenie pomoze uczestnikom zdefiniowac rozne typy klientéw i ich role w procesie
decyzyjnym.

Techniki zadawania pytan i zbierania informacji

Uczestnicy rozwing umiejetnos$c¢ zadawania trafnych pytan i aktywnego stuchania,
aby lepiej zrozumie¢ potrzeby klienta.

Zbijanie obiekcji i radzenie sobie z przeszkodami

Uczestnicy poznajg skuteczne techniki reagowania na zastrzezenia klientow, uczac
sie, jak przeksztatcac ,nie” w szanse na ,tak”.

Trudne sytuacje sprzedawcow — jak sprawic, aby kazde ,,nie” zblizato
Cie do ,tak”

Szkolenie pomoze uczestnikom oswoi¢ odmowe i traktowac ja jako etap prowadzacy
do sukcesu sprzedazowego.

Poznaj swojego klienta lepiej i wejdz w jego buty (dawna analiza
konsumentéw)

Uczestnicy naucza sie analizowac potrzeby klientdw, ich motywacje oraz kontekst
zakupowy, by lepiej odpowiadac na oczekiwania.

Modut 3.
Jaki jest Twa@j klient? Zrozumienie typow
osobowosci w kontekscie sprzedazy przez telefon

Jaki jest Twoj klient? Wprowadzenie do typéw osobowosci

Wprowadzenie do modelu typow osobowosci, ktéry pozwala trafniej dopasowac styl
rozmowy do rozmowcy.

Jakim typem jestes i co to wtasciwie oznacza (test)

Uczestnicy wykonaja test okreslajgcy ich wtasny typ osobowosci i zrozumieja, jak
ich styl wptywa na rozmowy z klientami.

Poznanie sposobéw komunikacji dla kazdego z typow

Szkolenie pokaze, jak rozne typy osobowosci preferujg odmienny sposdb rozmowy i

podejmowania decyzji.
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Jakich stéw/wyrazéw uzywac, aby dotrze¢ do poszczegdlnych klientow

Uczestnicy poznaja skuteczne stowa, ktore zwiekszajg zaangazowanie rozmowcy, a
takze te, ktorych nalezy unikac, by nie wzbudzac oporu.

Krétkie instrukcje obstugi dla kazdego z typow

Uczestnicy otrzymajg praktyczne wskazowki, jak prowadzi¢ rozmowy z osobami o

réznych stylach komunikacii.

Modut 4.
Sprawdz sie w praktyce, czyli nauka prowadzenia
rozmowy uwzgledniajac jezyk korzysci

Dlaczego dobrze dobrany jezyk korzysci jest bardziej efektywny niz
oklepane slogany

Uczestnicy poznajg roznice miedzy argumentacjg opartg na wartosciach a pustymi
sloganami.

Tworzenie oferty sprzedazowej, ktéra przekona Ciebie do kupna
Twoich ustug/produktéw

Praktyczne ¢wiczenie z pisania i przedstawiania ofert telefonicznych w sposéb
atrakcyjny i perswazyjny.

Wykorzystanie regut wptywu Cialdiniego do konkretnych typow
klientow

Uczestnicy poznaja psychologiczne zasady wywierania wptywu i naucza sie
stosowac je etycznie w rozmowach sprzedazowych.

Wypracowanie wtasnego jezyka korzysci, budujgcego zaufanie

Uczestnicy opracujg sposdb mowienia o produkcie w jezyku korzysci, ktéry buduje
relacje i zwieksza skutecznosc¢ sprzedazy.

Modut 5.
Budowanie pozytywnej relacji z klientem opartej na
efektywnym stuchaniu i reagowaniu

Prowadzenie rozmowy telefonicznej w oparciu o zasade WIN-WIN

Szkolenie uczy, jak prowadzi¢ rozmowy, w ktdrych obie strony czujg sie wygrane, co
wzmacnia wspotprace i zaufanie.
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Relacja oraz styl partnerski jako klucz w procesie biznesowym

Uczestnicy poznajg zasady prowadzenia rozmoéw w duchu partnerstwa, ktore buduja
trwate relacje biznesowe.

Wyrdzniki na tle konkurencji pomocne w procesie sprzedazy
Szkolenie pokaze, jak eksponowac przewagi oferty w rozmowie z klientem, by

wyroznic sie sposrod konkurencii.
Czy tam gdzie negocjacje, moga byc relacje? Domykanie sprzedazy

Uczestnicy dowiedzg sie, jak konczy¢ rozmowy sprzedazowe w sposob, ktory
utrwala relacje i pozostawia dobre wrazenie.
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Korzysci, ktore osiggniecie dzieki szkoleniu!

Oto realne korzysci, ktore mozecie 0siggnac¢ dzieki uczestnictwu w tym
szkoleniu, dopasowanym do Waszych potrzeb.

3. Optymalizacja czasu rozmowy

Sprzedaz przez telefon wymaga efektywnego wykorzystania czasu.
Uczestnicy szkolenia nauczg sie, jak skutecznie prowadzi¢ rozmowy,
unikac zbednych dygresji i maksymalizowac efekty sprzedazowe w
ograniczonym czasie.

5. Rozpoznawanie potrzeb klienta

Szkolenie rozwija umiejetnosci zadawania trafnych pytan oraz aktywnego
stuchania, co pozwala szybko zidentyfikowac potrzeby klienta. Uczestnicy
nauczg sie, jak lepiej dopasowac swojg oferte do oczekiwan rozmaowcy, co
zwiekszy skutecznosc sprzedazy.

7. Radzenie sobie z obiekcjami

Sprzedaz przez telefon czesto wigze sie z koniecznoscig reagowania na
zastrzezenia klientow. Szkolenie dostarcza narzedzi do skutecznego
radzenia sobie z obiekcjami, uczgc jak obrocic je w szanse na zamkniecie
transakcji.

Y. Zarzadzanie stresem w rozmowach telefonicznych

Wiemy ze, praca w sprzedazy telefonicznej moze by¢ wymagajgca. Dlatego
pokazemy wam jak radzi¢ sobie z presjg i stresem w trakcie rozmow, co
pozwala zachowac profesjonalizm i pozytywng postawe niezaleznie od

trudnych sytuaciji.

5. Efektywne wykorzystanie skryptow sprzedazowych

Szkolenie pomaga w tworzeniu i korzystaniu z profesjonalnych skryptow
sprzedazowych, ktore pozwalajg na ptynne prowadzenie rozmowy.
Uczestnicy dowiedzg sie, jak personalizowac skrypty i stosowac je w
sposob naturalny, by budowac lepszy kontakt z klientem.
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