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Czas:

Rodzaj kursu:
Uczestnicy kursu:
Ho$¢ uczestnikéw:
Cel:

Zakres tematyczny:

KorzySci:

Usluga dodatkowa:

Termin:

Miejsce:
Prowadzacy:
Wigcej informacji
Uwagi dodatkowe:

O nas

Szkolenia i Doradztwo

Trudne rozmowy handlowe — komunikacja bezpoSrednia
1 dzien (okoto 6 godzin)

Zamkniete
Przedstawiciele handlowi, doradcy, akwizytorzy, sprzedawcy.
okoto 15 0séb
Budowanie trwatych, opartych na zaufaniu pomostow migdzy przedsigbiorstwem
a klientem
e Sposoby odnoszenia si¢ do klientow, proces komunikacji, $rodki
komunikowania, zasady komunikacji,
Efektywna komunikacja,
Sztuka aktywnego stuchania i aktywne kierowanie rozmowa,
Schematy prowadzenia rozméw z klientami,
Okreslenie potrzeb klienta na podstawie rozmowy, efektywne rozmowy z
klientami, ktérzy nie wiedza czego chca,
e Techniki ,,oblaskawiania” klientow, dzialania zabronione w kontaktach z
klientami,
e Jak przygotowac si¢ do spotkania z klientem, znaczenie przygotowania do
rozmowy, konstruowanie wypowiedzi.

o Typy 16l przyjmowane przez uczestnikow rozmow.

o Typy rozmow w $rodowisku pracy: emocjonalne, informacyjne i
rozwojowe.

. Znaczenie komunikacji niewerbalnej i jej podstawowe zasady

o Komunikacja jedno- i dwustronna., spdjno$¢ przekazu jako wartosc¢

kreujaca dobra rozmowe.
Test na styl komunikowania sig.
Efektywne pozyskiwanie informacji w rozmowie.
Rola parafrazy w efektywnej komunikacji, typy pytan.
Pytania zachegcajace i zniechgcajace, jak konstruowa¢ dobre pytania?
Emocje i ich rola w komunikacji, roztadowywanie napi¢¢ w komunikacji.

Rola empatii w efektywnej komunikacji, dlaczego warto by¢
asertywnym?, budowanie relacji migdzyludzkich poprzez rozmowg.
o Rozmowa jako negocjacje.
o Manipulacje - jak je identyfikowaé? Jak reagowac na manipulacje.

Poprawa jakos$ci obstugi klientow — wigcej usatysfakcjonowanych klientow —
zwigkszenie zysku przedsigbiorstwa; zwigkszenie efektywnosci kontaktow
bezposrednich, wykreowania zintegrowanego systemu komunikacji z klientem,
poprawa telefonicznej obstugi klienta

W koszt przeprowadzenia szkolenia wliczone jest przygotowanie raportu
szczegblowo opisujacego prace uczestnikow. Po zakonczeniu szkolenia
uczestnicy w anonimowe] ankiecie dokonaja oceny szkolenia. W ramach
zaproponowanego honorarium uczestnicy szkolenia beda mieli mozliwos¢
zadawania, w ciagu 2 dni od zakonczenia szkolenia, pytan odnoszacych sig
do tematyki droga telefoniczna lub e-mailowa. Uczestnicy szkolenia
otrzymaja materiaty szkoleniowe.

Do uzgodnienia

Do uzgodnienia

Pawet Kacprzak, Beata Chojnacka

Biuro@cdp-poland.com.pl

Podczas szkolenia uczestnicy beda odgrywaé scenki przygotowane na podstawie
casow — ktore beda rejestrowane na video
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