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Um einen Wettbewerbsvorsprung in der

nsulting

Management- und Personalberatung

hF

Praxis zu haben, sind Gberzeugende und

flexible Telefondialoge unabdingbar.

Ob Sie Umsatzsteigerungen  durch

Verkaufs-,  Terminvereinbarungs-  oder
Nachfassgespréche erzielen wollen, ob
Sie lhr Telefon zur Neukunden-

gewinnung, Kundenbindung, Rickgewin-
nung von Kunden oder fir Kunden-

Professioneller
befragungen einsetzen wollen:

Verschaffen Sie sich durch den Einsatz Telefondldlog

des Telefons deutliche Vorteile im

Wettbewerb um den Kunden.
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Kunden zur Aufgobe haben. Key- ///

Account-Manager, Verkdufer im Innen- Wir freuen uns auf ein Orientierungs-

und AuBendienst, Sachbearbeiter und gesprach mit lhnen, um Chancen einer Inbound - Qutbound
Kundendienstmitarbeiter. erfolgreichen Zusammenarbeit auszuloten!
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,Telefonieren heil3t, seine Stimme zu Besuch schicken!” (unbekannter Avtor,
Telef heif3t St B h schicken!” / )

Telefon- Grund-
training sy
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Tele- Praxi
raxis
fonat Praxi
raxis

Die Inhalte:

» Grundregeln erfolgreichen Telefonierens
» Der Gespréachsbeginn (in- und outbound)
= Positiv formulieren

= Suggestive Sprachmuster anwenden

» Herausforderungen meistern, z. B.
Reklamationen mit aufgebrachten Kunden

= 10 Regeln fir erfolgreiche Telefonate

= Konkret verbleiben

Outbound

Die Methode:

In diesem Prdsenzseminar steht die
Aktivitat der Teilnehmer im Mittelpunkt.

Praktische Ubungen bilden den
Schwerpunkt:

* Probetelefonate mit Aufzeichnung,
Wiedergabe und Besprechung

= Fallbeispiele aus der Praxis der
Teilnehmer

* Trainingstelefonate und deren
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Die Nachhaltigkeit:

Die grofite Herausforderung bei Weiter-
bildungsmaBnahmen besteht meistens
darin, die
Teilnehmern so zu festigen, dass sie sie

Lerninhalte  bei  den

erfolgreich anwenden.

In einem mit lhnen abgestimmten Lern-
transferkonzept schaffen wir genau diese
Nachhaltigkeit zu einem hohen Maf} u. a.
mit:

= vorher: Zielvereinbarungsgespréch
zwischen Teilnehmer und Chef;

» wdhrend: aktive Einbindung der Teil-
nehmer, Unterlagen und individueller
Handlungsplan;

= nachher: Intervalltraining und firmen-
spezifische, begleitende MaBBnahmen.

Ein-
stellung
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Wissen Kénnen




