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	PRODEJ PO TELEFONU



Kód: 



1121
Délka kurzu:


1 den
Obsah:

· Pravidla prodeje po telefonu

· Otevřené, uzavřené, provokativní otázky
· Schopnost přesvědčovat

· Komunikační triky
· Metody ovlivňování zákazníků

· Odpovědi na dotazy zákazníků, překonávání námitek
· Zvládání náročných situací v telefonickém styku

· Reakce na nečekané podněty

· Výcvik argumentace u odběratele

· Manipulace v obchodě

· Cvičení obchodního dialogu

· Deset prvků, které vytvářejí silný argument

· Cvičení řečové pohotovosti, koncentrace pozornosti

Seminář je postaven na praktických ukázkách, cvičeních a úkolech s ohledem na znalosti a potřeby jednotlivých účastníků semináře.

V průběhu semináře mají účastníci možnost konzultovat své dotazy z oblasti rétoriky s přítomným lektorem.

