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Co, kdy a jak fict po telefonu, aby pro vas
dodavatel, zakaznik nebo Urednik udélal to, co
dosud odmital (nebo tvrdil, ze ,to nejde”)

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Mate na néj sice jen telefonni Cislo.
Ale presto jej musite ,néjak” presvéddit, aby to pro vas udélal:

Aby vydal to rozhodnuti, které vas tak brzdi.
Aby vam prednostné dodal ten nedostatkovy material.
Nebo aby vybral pravé vasi firmu, i kdyz ji dosud odmital.

Jak, to ale $@%#&! udélat, kdyz mate jen to telefonni ¢islo, ze?

Vypada to sice nemozné, ale néktefi lidé to umi. A kdyZ pochopite, jak si po telefonu toho druhého
nakloni (i kdyz jej nikdy nevidéli), stanete se pro tuto schopnost ocenovanymi i vy.

Cely postup se krok za krokem naucite na specialnim seminafi "Co, kdy a jak fict po telefonu, aby pro
vas dodavatel, zakaznik nebo Urednik udélal to, co dosud odmital (nebo tvrdil, Ze "to nejde")".

Jak vdm tato dovednost pomuze v praxi?

Zkusena lektorka vam ukaze:
Co rozhodne o tom, zda budete po telefonu Uspésni Ci ne

¢ Co nejvice ovlivni, jak na vas druhd strana zareaguje

¢ Co si musite fict pred tim, nez zvednete sluchatko

e Kdo si musi telefonat dopredu pfipravit a komu staci vymyslet za pochodu
e Co druhého okamzité odradi od toho, aby vas vyslechl

e Kterych péti obvyklych chyb se urcité vyvarovat

Co musite fict, aby vas druhy chtél viibec poslouchat
e Jak Uvodnim predstavenim podpofit nebo znicit vasi Sanci na Uspéch
e Jak si sikovné ovérit, zda mluvite s osobou, kterd mtze rozhodnout
* Jakou informaci si okamzité zapsat a proc je to extrémné ddlezité

* Jak se spravné ptat a jaky pristup zvolit, abyste nepUsobili agresivné
e Jaké dvé techniky vam pfi telefonovani pomohou zabranit nedorozuménim

Jak dosahnout, aby na druhé strané sluchatka pocitili naléhavost a zavaznost vaseho prani
e Pro¢ o vasem Uspéchu nerozhodnou informace, ale emoce, které vyvolate
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e Co musite o sobé odhalit, aby k véam druha strana mohla ziskat sympatie
e Kdy prozradit svou slabost... a vyuzit v telefonatu jeji skrytou silu
* Jak pomoci detaill ziskat druhého na svou stranu

Jak postupovat, kdyz ve sluchatku slySite odmitnuti

e Jak vést rozhovor bez toho, aniz byste na zakaznika ,tlacili“
e Co musite... a nesmite... béhem telefonovani délat

e Jak vyuzit ,pozitivni formu vyjadfovani

e Ktera slova béhem hovoru nikdy nepouZzivat

e Jak vylepsit svou schopnost improvizovat

Jak ménit postup hovoru podle toho, jak na vas druha strana reaguje

* Jak po telefonu odhalit Ctyfi typy osobnosti

e Na co se zaméfit, kdyz telefonujete s Ufedniky, administratory a byrokraty

e V ¢em jsou odlisSné hovory s dodavateli, které zadate o prednostni zachazeni
* Jak se od ostatnich hovor( lisi telefonaty se zakazniky

e Jak zuzitkovat vSe, co vam druha strana rekne, k dalSi argumentaci

Co véam pomUze ziskat druhého na svou stranu

e Pro¢ je dllezZita spravna artikulace, intonace, sila hlasu a tempo reci
e Jak zvladat vlastni emoce a nereagovat podrazdéné

* Jak kontrolovat vlastni hlas a plsobit klidné a vyrovnané

e Jak dosahnout toho, aby vas hlas znél po telefonu prijemné

o Cim a kdy vyjadfit, Ze pozorné naslouchate

Seminar o telefonovani by nemél smysl, pokud byste na ném nezjistili, jak po telefonu zni vas hlas, jak
se vyjadrujete a jaké mate mozna zlozvyky. Na tomto seminafi se to dozvite. BEhem seminare
budeme nahravat simulované telefonické rozhovory, zpétné si je poslechneme, vyhodnotime a ziskate
tipy, jak se zdokonalit.

Jak hodnoti lektorku Ucastnici

"Praktické ukazky a jejich hodnoceni." L. Kovacikova

"Prijemny pristup lektorky a hned reseni konkrétnich pripadd." I. Tlapalova

"Konkrétni pristup k jednotlivym situacim. Hodnoceni ukazkovych prikladd." P. Ralbouska
"Vécné vyjadrovani pani lektorky. Z jejiho Skoleni jsem dospéla k nazoru, ze v obchodovani po
telefonu délam spoustu chyb." K. Videriska

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdlzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezdvazny navrh
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vzdéldvaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky
e Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Co, kdy a jak rict po telefonu, aby pro vas dodavatel,
zakaznik nebo Urednik udélal to, co dosud odmital (nebo
tvrdil, ze ,to nejde”)
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