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Jak prorazit a presvédcit po telefonu: Prakticky
trénink postupu, které vam zajisti k telefonu
rozhodujici osobu, ktera vas vyslechne a udéla,
co potrebujete

Na objednavku - Prodej a jednani se zakazniky

Jestli vam driv fikali, ze "tam neni", ted vas na néj prepoji.
Jestli vdm driv fikal, Ze "nema ¢as", ted'si ho na vas udéla.
A jestli vam dfiv fikal, Ze "to nejde", ted to pro vas zaridi.

Po absolvovani specidlniho seminare "Jak prorazit a presvédcit po telefonu: Prakticky trénink postup(,
které vam zajisti k telefonu rozhodujici osobu, ktera vas vyslechne a udéla, co potrebujete" totiz
budete presné védét, jak toho dosdhnout.

Jak vam presvedcivé telefonovani usnadni (a
zajisti) praci
Na seminafi se dozvite:

Kdy a jak nahradit osobni schiizku telefonem
 Kdy je vyhodngjsi telefonické jednani a kdy osobni schizka
e Které situace Ize efektivné resit po telefonu a které ne
e Jak spravné odhadnout zadvaznost situace a zvolit vhodnou formu jednani
e Jaké riziko pfi telefonickém jednani podstupujete a jak je minimalizovat
e Které situace je vhodné resit osobné, i kdyz je telefon levnéjsi a rychlejsi
¢ Kdo vasi snahu o telefonické jednani sdm uvita
e Jak prekonat strach z telefonovani a rozvinout vasi sebed(véru

Co musite védét jesté predtim, nez zvednete sluchatko
* Jak si stanovit specifické cile, které vdm pomohou telefonat zvladnout
e Co musite predem védeét o osobé, které volate
* Na co se okamzZité zeptat a jak vam tato informace pomUze v dalsim jednani
e Jakym zpUlsobem vést hovor, aniz by se druha strana citila vyslychéana

vvvvv

Jak vas ostatni "vidi" po telefonu
¢ Jak se do telefonu predstavovat a co to vypovida o vas a o vasi spole¢nosti
e Jak pUsobit presvédcivé a divéryhodné
e Jak pomoci hlasu vyvolat pozitivni, klidny a vyrovnany dojem
e Jak zvladat vlastni emoce a reagovat na rozCileného zakaznika
e Kterych slov se za vSech okolnosti vyvarovat
e Které jsou nejcCastejsi zlozvyky pri telefonovani a jak se jich zbavit
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Jak spravné "Cist" slova a reakce druhé strany
e Co mUzete rozpoznat z hlasu zdkaznika a jak prizplsobit formu rozhovoru jeho predstavam
e Co vam o zakaznikovi napovi sila hlasu a tempo reci
e Jak poznate, co druha strana vyzaduje, co oceni a ¢im ji odradite
e Kterd slova vam pomohou vyvolat u zakaznika dalSi zajem
e Jak vyjadrit, Ze pozorné naslouchate? a ¢im mulzete vyvolat zcela opacny dojem

Jak postupovat v kritickych situacich
* Jak reagovat na namitky, stiZznosti ¢i reklamace nedto¢nym zplsobem
e Jak co nejrychleji zklidnit volajiciho a zjistit vécné potrebné informace
« Jak hovorit po telefonu s lidmi ve stresu a ¢emu se rozhodné vyhnout
e Jak resit stiznosti a reklamace a neztratit pfitom zakazniky

Jak po telefonu presvédcovat
o Kdy mizete po telefonu rychle presvédcit nebo prodat
e Co musi druhad strana slySet predtim, nez zacnete mluvit o tom, co chcete
e Jak se pfipravit na mozné reakce... a co fici
e Jak reagovat, kdyz druha strana vasi Zadost odmitne
e Kdy vyuzit emoce k dosazeni cile
* Jak druhou stranu motivovat ke spolupraci, i kdyz ji nemUzZzete nic nabidnout

Jak vyuzit obdobné postupy v emailu
e Kdy po telefonatu napsat také email (nebo naopak)
¢ V ¢em se pisemné jednani zasadné liSi od telefonického
e Jak odhadnout ton, kterym pisemnou konverzaci zahgjit
e Jak pisemny text zvyraznuje emoce a ¢eho se vyvarovat
e Jak emaily a telefonické hovory Sikovné zkombinovat

Soucasti seminare je také prakticky audiotrénink s rozborem vasich hovord a ze seminare si také
odnesete vysledky testl, které vdm pomohou nové postupy uvést do praxe.

Kdo by se mél seminare zucastnit

Tento seminar je uréen vSem pracovnikdim, ktefi ve vasi firmé jednaji se zakazniky, Uredniky nebo
dodavateli po telefonu... nebo si s nimi vymeénuji emaily. Po absolvovani seminare budou védét, jak po
telefonu (¢i emailu) zvladnout tolik, co pri osobnim jednani. A naudi se také Iépe vyhodnotit, kdy staci
zavolat (a uSetfit tak Cas i penize) a kdy je nutné za dotynym skutecné zajet osobné.

Jak pomUze tento seminar v praxi i zkuSenym
pracovnikim

Predstavte si, ze se vam na druhé strané republiky "zasekne" zasilka, na kterou tak netrpélivé Cekate.
Do druhého dne ji musite dostat k vdm. Nikoho tam neznate. Nikdo tam nezna vas. Presto ale musite
na druhé strané linky nékoho presvédcit, aby se vam vénoval a udélal, co potrebujete. MZete prosit,
plakat, zadonit, vyhrozovat, slibovat... mate na to jen jeden pokus. A musite hned napoprvé vybrat
spravné. Postupy, které na tomto seminafi uslysite, vam pomohou pfimét pres telefon ostatni, aby pro
vas néco udélali, i kdyz z toho nebudou nic mit. Zjistite, jak chytrym pristupem "otevrit zaviené dvere"
i tam, kde nemate autorizaci ani kli¢. A pochopite, jak cennou dovednost tim ziskate.
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Kolik ¢asu vam tento seminar usetri

Pokud jste si nékdy fikali, Ze by bylo fajn netravit tolik ¢asu v auté a domluvit toho vic po telefonu,
pravé tento seminar vam to usnadni. Pomdze vam odbourat cesty, jejichZ cile mlzete dosahnout po
telefonu. Usetrite si zbytecné schlizky, na jejichz konci si fikate, Ze to byla jen ztrata ¢asu. Dozvite se,

jak se efektivné "setkavat" se zakazniky po telefonu tak, aby vysledkem byl stejné blizky vztah, jako
pfi osobnich schiizkach.

Jak hodnotili absolventi ostatni seminare této
lektorky

"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 pracovnikd 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 seminare jiz skupina 8 - 12 Gc¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh
vzdéldvaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jedndni se zakazniky
e Uroven: Nevyzaduje ptedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinlaseni na seminar

Jak prorazit a presvédcit po telefonu: Prakticky trénink
postupl, které vam zajisti k telefonu rozhodujici osobu,

ktera vas vyslechne a udéla, co potrebujete
| |
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