Telemarketing - Sprzeda¢, Przez telefon

1. Rozpoczecie rozmowy

-powitanie

-prezentacja firmy oraz siebie przez telemarketera
-przetamanie nieufnosci rozméwey

-szybkie dotarcie do odpowiedniej osoby

-coijak méwi¢, aby wzbudzié zainteresowanie rozméwcey
-zachowanie w przypadku odmowy (pierwszorazowej, kolejnej)
-przygotowanie scenariusza wstepu do rozmowy

2. Cechy dobrego handlowca sprzedajacego przez telefon

Il sTuDIO

3. Komunikacja: co méwi¢, jak méwié prezentujqc oferte
-modulacja gtosu, ton glosu

-sfowa, ktére utatwiajq i utrudniajg wywieranie wptywu

-sposéb zadawania pytan, - stuchanie ze zrozumieniem
-argumentacja

-odkrywanie potrzeb i oczekiwan klientéw

4. Jak rozmawia¢ z trudnymi klientami
-klienci stawiajgcy zarzuty i majgcy obiekcje
-scenariusz rozmowy

-klienci, ktérzy nie maijq racji

-scenariusz rozmowy

-klienci roszczeniowi

-scenariusz rozmowy

-klienci aroganccy

-scenariusz rozmowy

-klienci agresywni, niegrzeczni

-scenariusz rozmowy

5.Zakonczenie rozmowy

-rozmowa na temat ceny

-jak rozpoznaé, czy klient jest gotowy do zakupu

-techniki wywierania wptywu pozwalajqgce przyspieszyé podjecie decyzji klienta
-jak rozmawiaé w sytuacii, gdy klient kupuje

-jak rozmawiaé w sytuacii, gdy klient nie kupuje
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