
 

GUIDA AL MARKETING TELEFONICO 
Tecniche, strumenti ed utili consigli per contatti commerciali di successo 

Destinatari:  
Addetti commerciali e al telemarketing 
 
Durata:   
1 giornata  -  orario 9:30/17:30 
 
SEDI DI SVOLGIMENTO:  
RIMINI: 11 dicembre 2008 
 
QUOTA DI ISCRIZIONE: 
€ 260,00 + IVA 
 
Per informazioni e iscrizioni: 
RIMINI – Via E. Rodriguez, 13 –  0541/393647   
Federica Soldati   f.soldati@performa-online.it 
Manuel Celli   m.celli@performa-online.it 

Il corso è fondamentale per chi vuole affrontare con competenza e professionalità il marketing 
telefonico. E’ strutturato per fornire tecniche specifiche, aiutare ad individuare le variabili cruciali e per 
suggerire valide case histories per intraprendere con successo azioni di telemarketing. Aiuta i 
partecipanti a sviluppare le competenze per migliorare la capacità di comunicare efficacemente e di 
usare al meglio il telefono soprattutto in attività commerciali: ad esempio per fissare un appuntamento, 
ottenere un ordine, informare di una nuova iniziativa, anticipare l’invio di materiale, promuovere 
un’offerta. Permette di acquisire le competenze, le capacità e l'atteggiamento per svolgere l'attività di 
telemarketing orientato alla promozione e alla vendita di prodotti e\o servizi in modo professionale ed 
efficace. Durante il corso si affronteranno tutte le fasi della telefonata, dal superamento dei filtri, 
all’esposizione dell’offerta e dei vantaggi per il cliente, alla richiesta di accordo, al commiato. Si 
imparerà a destare interesse nell’interlocutore elaborando uno script efficace e si acquisiranno le 
tecniche di gestione delle obiezioni. Si otterranno inoltre competenze per la creazione di e-mail di 
successo. I principali benefici saranno quelli di ottenere un miglioramento nei risultati commerciali ed 
un’immagine aziendale positiva nei confronti della clientela e del proprio “pubblico” in generale.  
 PROGRAMMA 

 

Il telemarketing: Come progettarlo. Errori da evitare. Le applicazioni L’architettura di una campagna 
 

Le variabili cruciali:  
• Il database  
• Lo script  
• Il test di prova 
• La reportistica 

 

E-mail etiquette: 12 consigli 
 

Case histories 
 

La comunicazione nelle telefonate in uscita 
• Le fasi della telefonata 
• Superamento dei filtri 
• La presentazione, l’identificazione, la valorizzazione 
• Il decision maker 
• Come attirare l’attenzione 
• Come suscitare interesse 
• Le caratteristiche e i vantaggi di una offerta 
• Come formulare le domande 
• Ascoltare le risposte: tecniche di ascolto attivo 
• Arrivare all’accordo 
• Tecniche di gestione delle obiezioni 
• Il potere delle parole: espressioni efficaci e formule da evitare 



 

SI PREGA DI ATTENDERE LA CONFERMA DELL’AVVIO ATTIVITA’ PRIMA DI PROCEDERE AL PAGAMENTO 
La quota di partecipazione sarà versata in unica soluzione entro l’inizio del corso, previa conferma dell’avvio dell’attività, mediante: 

□□    Assegno intestate a PERFORMA 

□□   Accreditamento su c/c 000030030281 intestato a Performa Srl presso Unicredit Banca Impresa Ag. 6764 Bologna Riva di   
        Reno (IBAN: IT 11 V 03226 02401 000030030281 – Codice BIC SWIFT: UNCRIT2VBOY) 
 


