                             Jak rozmawiać z klientem i go nie stracić?

Cele:

1. Dostarczenie uczestnikom wiedzy jak wpływać na klientów

2. Diagnoza indywidualnego stylu obsługi klienta 

3. Trening zachowań podnoszących poziom skuteczności personelu w kontaktach z klientami.

Metody:

Testy psychologiczne (profesjonalne najnowsze testy)
Analiza przypadków

Praca zespołowa

Dyskusja grupowa

Sesja informacji zwrotnych

Odgrywanie ról (kamera –video)

(Możliwość udziału w scenkach studentów ostatniego roku Wyższej Szkoły Teatralnej )

Uczestnicy:

Pracownicy działu handlowego 

Czas trwania: 16 godzin dydaktycznych 

Cena: do uzgodnienia

Termin: do uzgodnienia 

Ze względu na specyfikę szkolenia proponujemy formę szkolenia zamkniętego
W przypadku pytań i wątpliwości prosimy o kontakt telefoniczny 

lub e-mailowy!
