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Professionelle
Telefonkompetenz &
Kaltakquise

Der erste Eindruck am Telefon entscheidet - oft in Sekunden.

Professionelle Telefenkompetenz &ffnet Turen und schafft Chancen.
In diesem Training lernen Sie, wie Sie Gberzeugend telefonieren,
gezielt Kontakte aufbauen und mit Kaltakquise erfolgreich

neue Gesprachsanlasse schaffen.

So gewinnen Sie mehr Neukunden, vereinbaren qualifizierte JEDER ANRUF

Termine und stéarken lhre Kommunikation am Telefon nachhaltig. IST EINE CHANCE. I|
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DAUER ZIELGRUPPE SPRACHEN FORMAT MAX. GRUPPENGROSSE
2 Tage Verkauf, Kundenberatung, Deutsch, Franzosisch, Prasenztraining 8-12 Teilnehmende
Account Manager, ltalienisch, Englisch (firmenintern) fir optimale Interaktion
Aussendienst und Lernerfolg

LERNZIELE TYPISCHE INHALTE NACHHALTIGE WIRKUNG

* Souveran und professionell am Telefon * Grundlagen professioneller Telefonkommunikation q " ] -
Sie telefonieren sicher, klar und Uberzeugend -
auftreten Die richtige Vorbereitung: Ziel, Nutzen und _ ; .
> e auch in herausfordernden Situationen.

¢ Gesprache strukturiert, klar und zielorientiert Gesprachsaufhdnger

fiihren s Kaltakquise: Einstieg, Gespriichsfilhrung Kaltakquise wird zu einer professionellen

f ermittel =i - F

* Kaltakquise gezielt und erfolgreich einsetzen und Bedarf ermittein Méglichkeit, neue Kontakte zu gewinnen

* Argumentation und Umgang mit Einwénden : . .
& Einwinde professionell behandelh und ES gang und den Vertrieb gezielt zu erweitern.

A 4 Termi T folgreich gestal 5 -
Uberwinden R EEn v A e e Digssta lten So steigern Sie lhre Abschlussquote und

- o N - # Nachfassen mit System und Mehrwert o .
* Terrmine vereinbaren und Folgegespriche Ihren persanlichen Erfolg nachhafhg_

erfolgreich nachfassen ®* Praxislibungen, Rollenspiele und individuelles — ﬂ,-

Feedback A
& )
S

MEHR VERTRAUEN.




