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a rynku jest wiele firm negoitak wielu szkolen, ktére naucza $rodka, to okaze sig, ze poza najwiek-
call center, ale w zad- Cie wiecej niz cata edukacja w szkole. szg wyptatg i swietng, ludzka atmos-
nej nie znajdziesz tak Nadodatek stanieszsie cztonkiemna- ferg znajdziesz tu wspaniatych ludzi,
unikalnej atmosfery, szejspotecznoscii moze wydawac sie ktérzy bedg stali za Tobg murem, bo

tak uczciwego systemu motywacyj- tozabawne, ale kiedy poznasz nas od nasza gtéwng zasadg w firmie jest:

,Jeden za wszystkich, wszyscy za jednego”.

4 7 LAT NA CZESTOCHOWSKIM RYNKU
4 JESTESMY RODZINNA FIRMA

4 LOKALIZACJAW CENTRUM MIASTA
4 ELASTYCZNY GRAFIK

4 WYPLATA ZAWSZE NA CZAS

17 22 30

zt/h - Srednia stawka zt/h - srednia stawka zt/h - Srednia stawka top
godzinowa na reke godzinowa 0s0b ze stazem 20% sprzedawcow
pow. 3 m-ce
zt - najwyzsza wyptata za zadowolonych rozmoéw telefonicznych
160 h pracy pracownikéw miesiecznie
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IEKSZOSC Z NAS
ZYJE Z DNIA NA
DZIEN

Gdy kandydaci
na rekrutacji dostaja pytanie o to gdzie
siebie widzg za 5 lat od dzi$, to jak od-
powiadajg? Dobra praca, matzenstwo,
dzieci i wtasny kat. Tak zrobi to 90% lu-
dzi. Czy te ,marzenia” maja szanse sie
zrealizowac¢? Nie, poniewaz nie sg kon-
kretne, a nie ma mozliwosci trafi¢ w cel,
ktérego nie widzisz. Dlaczego zatem tak
niewielu ludzi Swiadomie planuje swoj
rozwoj, kariere, zycie zawodowe i 0sobi-
ste? Odpowiedz jest smutna i zatrwaza-
jaca — boimy mie¢ marzenia, bo nie wie-

rzymy, ze mozemy je osiggnac.

Wiekszos¢ z nas jest niewolnika-
mi. Niewolnikami wiasnych mysli. Jeste-
$my tym, o czym najczesciej myslimy w
ciaggu dnia. Sport narodowy Polakow,
to narzekanie. Narzekamy na rzad, po-
datki, drogi, stuzbe zdrowia, zarobki,
sgsiadow, szefa. W tym szalenstwie licy-
tujemy sie kto ma gorzej, a im masz go-
rzej, tym lepszy jestes. Krytyka, ktora z
nadmiarem oferujemy bliskim, to wyraz
najwiekszej mitosci i troski, bo przeciez
pod ptaszczykiem troski i dbania o zdro-
wie psychiczne i fizyczne, krytykujemy
nasze dzieci, tak jak robili to wobec nas
rodzice, a im dziadkowie. Hejt, ktory wy-
lewa sie z ekrandbw monitoréw, oblewa
caty kraj, niszczac marzenia tych, ktorzy
nie majg dosc sity i odwagi by is¢ swo-

ja droga, na przekoér innym. Wielu z nas
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nie robi tego, co kocha, bo boi sie opinii
innych i tego, ze nie zostang zaakcep-
towani. Dlaczego tak jest? Wynika to z
wychowania i programowania jakiego

doswiadczylisSmy od najmtodszych lat.
NEGATYWNE PRZEKONANIA

Kazdego dnia podejmujemy decyzje
o tym co zrobimy i czego nie zrobimy.
Decyzje te sq bezposrednim wynikiem
naszych mysli, a te sg tylko odtworze-
niem programu, ktéry wgrali nam ro-
dzice i srodowisko w trakcie naszego
wychowywania. Te mysli w ktore wie-
rzymy, to nasze przekonania. Przeko-
nania mogq nas wspierac lub ostabiac.
Te pozytywne pomagajag nam czuc sie
lepiej we wiasnej skérze, budowac lep-
sze relacji z innymi ludzmi, wyznaczac i
osiggac wiecej naszych celéw. Negatyw-
ne sprawiajq, ze czujemy sie zdotowani,
nieszczedliwi, jesteSmy nieskuteczni,
cierpimy. Najwiecej ograniczajgcych
przekonan, ktore blokuja nasze marze-
nia i rozwoj, mamy na temat pieniedzy
i sprzedazy, czyli promowania siebie.
W naszym spoteczenstwie pienigdze sg
tematem tabu, a ich posiadanie i zara-
bianie w wielu srodowiskach odbierane
jest jako chciwos¢, pazernosc i dazenie
po trupach do celu, bo przeciez pienig-
dze nie sg najwazniejsze, ,nie musimy
by¢ bogaci, wazne zebysmy byli zdrowi”
—Tobie tez tak powtarzano w domu? Ne-
gatywne mysli o pienigdzach sprawiaja,

ze nie umiemy ich zarabiac i podswiado-

mie dazymy do tego, by szybko je wy-
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dawa(, dlatego czesto bywa tak, ze juz
po 2 tygodniach od wyptaty, nie masz
pieniedzy, gdyz pozbytes sie wszystkich,
bo przeciez ,pienigdze s zte”. Zyjemy w
Swiecie konsumpcyjnym i bez pieniedzy
trudno dzis zy¢, bo za wszystko trzeba
zaptaci¢, dlatego cho¢ nie sg najwazniej-
sze, to utatwiajg zycie, bo lepiej ptakac w

Mercedesie niz w Polonezie.
TOTY DECYDUJESZ

Innym problemem jest obawa przed
promowaniem siebie, bo ,co ludzie po-
wiedzg", ,samochwata w kacie stata”, ,im
ciszej bedziesz, tym dalej zajedziesz”. Z
tego powodu w naszym kraju sprzedaz
kojarzy sie z wciskaniem, bo zachwa-
lanie swojego towaru wiekszosci ludzi
wydaje sie by¢ czym$ nie na miejscu.
Podczas gdy jest ono niezbedne do
osiggniecia w zyciu wysokiego statu-
su zycia. By go osiggna¢, nalezy jednak
chce by moje zycie wygladato, czyli trze-

ba je zaplanowac.

Ludzie jednak nie wiedzg dokad
zmierzaja. Zyja z dnia na dzien, martwiac
sie jedynie o jutro, gdyz wydaje im sie,
ze nie maja wptywu na to, jak ich zycie
bedzie wygladato. Sa reaktywni. Reagu-
ja na okolicznosci, zamiast tworzy¢ je
w sposob proaktywny. Idg do dentysty,
dopiero gdy boli zab, a nie zapobiegaw-
czo, by uniknac béli. Nie wierzg, ze maja
wplyw, bo tatwiej jest zrzuci¢ odpowie-

dzialno$¢ za swoje wyniki, decyzje, za-
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CALL CENTER - OBCIACH CZY NAJLEPSZY
LOTNISKOWIEC DO SUKCESU?

robki na innych, niz wzigc€ jg na siebie.
To wina Tuska, pogody, rodzicow, pory
roku, partnera, politykow, sasiada — ni-
gdy moja, prawda? Tak jest tatwiej, ale
jak chcesz podejmowac tatwe decyzje,

bedziesz miec trudne zycie.

To co masz dzis, jest skutkiem Two-
ich wczorajszych decyzji, a nie przezna-
czenia czy przypadku. Jesli wyrzucili Cie
z pracy, to nie dlatego, ze sie na Ciebie
uwzieli, tylko dlatego, ze nie realizowa-
tes sprzedazy na wymaganym poziomie.
Jesli nie zdates egzaminu z matematy-
ki, to nie dlatego, ze nie masz do niej
talentu, tylko dlatego, ze sie nie przy-
gotowates. Skoro nie zarabiasz 10 000
PLN miesiecznie, to nie dlatego, ze nie
zastugujesz, tylko dlatego, ze nie potra-
fisz jeszcze robi¢ czegos, za ktos mogtby
chciec¢ Ci zapfaci¢ 10 000 PLN. Naucz sie
tego. Idealnym miejscem do tego, by to

zrobic jest praca call center.
OBCIACH CZY LOTNISKOWIEC?

Dla jednych obciach i najgorsza pra-
ca na swiecie, dla innych najlepszy spo-
s6b na prace nad sobg i doskonaty start
do sukcesu w zyciu, duzych pieniedzy,
a moze i wlasnej firmy. W zadnej innej
pracy nie musisz kazdego dnia kon-
frontowad sie ze swoimi najwiekszymi
lekami i ograniczeniami, jak w pracy w
sprzedazy. Kazdy kontakt z klientem
to okazja do przepracowania wtasnych
stabych stron i btyskawicznego rozwo-
ju osobistego. Lek przed odrzuceniem
i porazka, jakiego doswiadczasz w tej
pracy, znika po kilku tygodniach, a na

jego miejscu pojawia sie niesamowita
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pewnosc¢ siebie, mistrzowska zdolnosc
komunikowania sie z innymi, zdolnosc
negocjacji w sytuacjach codziennych,
wytrwatos¢ olimpijczyka, skupienie na
osigganiu prywatnych celéw czy realna
zmiana swojego charakteru. Uczysz sie
jak rozmawia¢ z drugim cztowiekiem,
by przekonac go do swoich racji, co w
zyciu codziennym przydaje sie podczas
rozmoéw o podwyzke, namawianiu dzie-
ci do nauki, podrywaniu ptci przeciwnej,
negocjowaniu czworki na uczelni czy
negocjacji dnia wolnego u szefa. Praca
na stuchawce zmusza Cie do pracy nad
sobg, dzieki ktorej stajesz sie najlepsza

wersjg samego siebie.

By moc w zyciu wspinac sie po szcze-
blach kariery, by¢ moze zatozy¢ w przy-
sztosci wtasng firme lub awansowad na
wysokie stanowiska, potrzebujesz naj-
pierw ogarng¢ podstawy. Nauczy¢ sie
radzi¢ sobie z porazkami, poznac siebie
lepiej, zrozumiec psychologie stosun-
kow miedzyludzkich, poznac sprzedaz
od podszewki, dowiedzieC sie jak za-
rabiac pienigdze. Praca w tej branzy to
najlepszy lotniskowiec jaki mozesz so-
bie wyobrazic¢. Rok pracy w call center,
to tak jak 3 lata pracy w innej branzy -
tempo jest tu tak dynamiczne, ze realne
zmiany w swoim zyciu zobaczysz juz po
miesigcu pracy. Po pét roku staniesz sie
bardziej bezposredni, pewny siebie i od-
wazny. Po roku poczujesz wewnetrzng
moc i przekonanie, ze mozesz w zyciu
osiggnac¢ wszystko, a po kilku latach wy-
posazony w komplet niezbednych cech

charakteru, pokusisz sie o otworzenie

wtasnego biznesu, o ktérym marzytas,

[
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ale nigdy nie wierzytas, ze dasz sobie z
nim rade. A wszystko to, dzieki 50 roz-
mowom dziennie z obcymi osobami.
Wiem, bo sam w 2007 r. zaczynatem jako
telemarketer, a w ciggu 2 lat wykonatem

30 000 rozmow z klientami.

Na stuchawce zaczynali Johny Deep,
Vin Diesel czy Jeniffer Aniston. Czym oni
réznig sie od Ciebie? Tym, ze mieli szcze-
$cie, talent czy moze bogatych rodzi-
cow? Nic z tych rzeczy. Mieli jasno okre-
$lony zyciowy cel i odwage by siegna¢
po wiecej. Obrali kierunek i uparcie da-
zyli do swoich marzen, po drodze dajac
z siebie petnie swoich mozliwosci, wie-
rzac w sukces, nie poddajac sie, nawet
gdy byli juz na dnie. Dzis sq gwiazdami,
patrzy i podziwia ich caty swiat, ale za-
czynali.. na stuchawce. Ty tez mozesz.
Uwierz w siebie. Dotagcz do nas, a my wy-
dobedziemy z Ciebie Twoj uspiony po-

tencjat. Reszta bedzie w Twoich rekach.
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KIM TAK NAPRAWDE JESTESMY
CZYLI KILKA SLOW O TYM CO ROBIMY NA JASNOGORSKIEJ :)

irm o charakterze call cen-
ter jest mnostwo. W samej
Czestochowie znajdziecie

okoto 10 takich przedsie-
biorstw. Czym tak naprawde zajmujg
sie takie firmy? Czy aby na pewno tyl-
ko sprzedaza? Zdecydowanie uczg jak
negocjowac, komunikowac sie, sprze-
dawa¢, ale réwniez ucza nas pewnosci
siebie. Negocjowanie, komunikacja,
sprzedaz, pewnos¢ siebie. Te wszystkie
umiejetnosci przydaja sie nam nie tylko
w pracy, ale réwniez podczas zycia co-

dziennego.

Nie moéw, ze nie spotkata Cie w zy-
ciu sytuacja, w ktdrej nie wykorzystat-
bys/wykorzystataby$ owych zdolnosci.
Zrdbmy szybki research niektérych mo-
mentéw naszego zycia. Zacznijmy od
samego poczatku. lle razy zdarzyto Ci
sie negocjowac z rodzicami o wyjscie ze
znajomymi, nowy telefon, czy wymarzo-
ny wyjazd na wakacje? Jako drugi etap
naszego zycia wezmy pod lupe zycie
,mitosne” kazdego z nas. Kobiety od za-
wsze negocjujg ze swoimi mezczyznami
np. o zakup nowej pary butéw, torebki,
czy kolejnych kosmetykéw. A jak to wy-
glada z perspektywy mezczyzn? Kazdy
osobnik ptci meskiej zna techniki prze-
konywania :) Negocjowanie o meski wy-
pad zkumplami, wyjscie do baru,a moze
film akcji zamiast kolejnego romansidta
w kinie? W dalszej kolejnosci wezmy
pod lupe uczelnie, szkote. Nie powiesz
mi, ze nigdy nie pertraktowates ze swo-

imi wyktadowcami o nieobecnosci, pra-

f @ContactCenterOne

ce zaliczeniowg, czy oceny. Doszlismy
do ostatniego etapu, mianowicie roz-
mow z przetozonym. Zdarzyto Ci sie juz
prosi¢ o podwyzke, urlop, czy benefity?
A teraz ostatnie pytanie: lle razy udato
Ci sie przekonac druga osobe do swojej
racji? Umiejetnosci ktére zostaty juz wy-
mienione potrzebne sg nam na kazdym
etapie zycia. Zdecydowanie praca w call
center uczy nas jak dazy¢ do swojego,
jak wykorzysta¢ owe zdolnosci w zyciu
codziennym, ale ... do tego potrzeba

czasu. Nikt nie wszedt na Mount Everest

bez przygotowania.

1E CO TY.TAMIMOWISZ?
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ZE NIBY JAKIESICALUCENTER

memvy.pl

W drodze na szczyt, po swoje marzenia,
obierajgc swoje cele nie mozemy sie
poddawac! Musimy walczy¢ i dqzy¢ do

tego co sobie zaplanowalismy!

Zawéd  konsultanta telefoniczne-
go zostat sprowadzony przez wielu do
poziomu ,ostatecznej ostatecznosci’,
wyjscia awaryjnego. Mam wrazenie, ze
to wtasnie osoby, ktore nigdy nie miaty
stycznosci z takg praca wypowiadaja sie
najgtosniej na temat jej negatywow. Ta-

kie oto osoby nie zwracajq uwagi na to,

ze w tej pracy mozemy zarobi¢ fenome-
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CZYM CONTACT CENTER ONE ROZNI SIE
OD INNYCH CALL CENTER?

nalne pienigdze, dostosowac grafik pod
siebie, a dodatkowo pracowac w biurze.
Zamiast sta¢ 8h dziennie przy maszynie
produkcyjnej popadajac w rutyne, my
mamy mozliwos¢ codziennego rozwi-
jania sie. Kazdy dzien prze biega z za-
wrotng predkoscia, bez stagnacji i nudy,

a z satysfakcjg z osiggnietego wyniku.

Kim jestesmy? Na czestochowskim
rynku istniejemy juz od ponad 6 lat.
Nigdy nie bylismy wielka korporacjg,
a rodzinng firma. To wtasnie dzieki temu
mozna przedstawi¢ cechy, ktére wyréz-
niajg nas na tle innych, ale o tym roz-
pisze sie pdzniej. Ludzie, to podstawa
naszej firmy. Jezeli chcesz by¢ anonimo-
wym numerkiem, to nie spodoba Ci sie
tu. Pomyslicie pewnie dlaczego, wiec juz
wyjasniam :) Nie liczy sie dla nas, zeby
miec tysigce pracownikéw. W naszym
Ccone pracuja najlepsi! Osoby, ktére
wiedzg jaki jest ich cel i do czego daza
w swoim zyciu. Kazdy z nas przycho-
dzac codziennie do biura wie, ze czeka
go kolejny fascynujacy dzien. W pracy
spedzamy wiekszg czes¢ swojego zycia,
dlatego warto pamieta¢, by to co robi-
my sprawiato nam rados¢. Oczywiscie
bywaja réwniez bardziej stresujace, czy
nerwowe dni, ale sek w tym, ze nikt ni-
gdy nie bedzie wiecznie usmiechnieta
osoba. Tylko wiecie co? Po to tworzymy
zespot i kazdy taki ,nerw” trwa krociut-
ko. Pomagamy sobie przejs¢ przez takie
momenty. To wtasnie poczatek do tego
co tak naprawde wyrdznia nas na rynku

Call Center:)
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edng z kolejnych réznic po-

miedzy nami, a innymi fir-

mami z branzy jest prosty

i przejrzysty system pre-
miowy. Obserwujac rynek widzimy, ze
w wiekszosci call center, ale takze w fir-
mach z innych branz, systemy premio-
we sg konstruowane w taki sposéb by
pracownicy nie wiedzieli skad biorg sie
ich pienigdze. To zatrwazajace, ze wiek-
szos¢ ludzi tak naprawde nie wie za ile
pracuje i co musi zrobic by zarobi¢ wie-
cej.Wiemy o tym, ze nie sama praca czto-
wiek zyje, a pienigdze nigdy nie sg naj-
wazniejszym czynnikiem decydujgcym
o wyborze miejsca pracy, ale wiemy tez,
ze dobrze jest je mie¢, bo w dzisiejszym
konsumpcyjnym Swiecie bez nich trud-

no jest sobie poradzic.

Dlatego tez stawiamy na to, bys za-
rabiat(a) u nas P najwieksze pienigdze
w miescie ¥, sposrdéd wszystkich firm
call center, a jednoczesnie chcemy by$
wiedziata ile i w jaki sposéb zarobisz,
dzieki czemu bedzie Ci tatwiej zaplano-
wac swoje zarobki znajac sposob wyli-
czania kwoty zarobionej premii i sume

wynagrodzenia.

Zacznijmy od poczatku. Istnieja 3 ro-
dzaje systemow wynagradzania, z kto-
rymi mozesz spotkac sie w polskich fir-

mach:

< STALE WYNAGRODZENIE - pensja
z etatu, ktéra na dzien dzisiejszy wyno-

si ok 1630 zt netto na reke, jest to Twoja

f @ContactCenterOne
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PROSTY SYSTEM PREMIOWY - ROZNICA 1

catkowita kwota pensji, nie masz mozli-
wosci zarobic¢ wiecej, choc¢bys chciat(a).
Wymieniasz swoj czas za pienigdze,
sprzedajesz godzine swojej pracy za
stawke jaka oferuje Ci pracodawca. Jest
to najmniej ryzykowna, bezpieczna for-
ma zatrudnienia, ale pienigdze sg tutaj

marne.

Dla kogo? Polecany dla osob, dla kté-
rych najwazniejszg wartoscig jest po-
czucie bezpieczenstwa i stabilizacji,
bojacych sie pracowac bez statej pensji,
cenigcych sobie bardziej stabilizacje,

kosztem wynagrodzenia.

< WYNAGRODZENIE PROWIZYJNE
- nie masz zadnej statej pens;ji, a to ile
zarobisz jest zalezne od tego ile sprze-
dasz.

Nie ma goérnej granicy zarobkow, bo
mozesz zarobi¢ kilka, a nawet kilkana-
$cie tysiecy, ale jedli nie sprzedasz nic,
to nie zarabiasz ani ztotéwki. Jest to bar-
dzo ryzykowny system pracy, ale zarob-

ki moga by¢ imponujace.

Dla kogo? Polecany dla oséb szalenie
ambitnych, bardzo odwaznych i nasta-

wionych na sukces.

< WYNAGRODZENIE HYBRYDOWE
- sktada sie z dwdéch elementéw: wy-
nagrodzenia statego i wynagrodzenia
prowizyjnego, dlatego taczy w sobie
zalety obu tych systemoéw. Z jednej stro-
ny otrzymujesz state wynagrodzenie,

zalezne od ilosci godzin, ktére przepra-

cujesz, a z drugiej strony mozesz liczy¢
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na dodatkowa prowizje od sprzedazy,
zalezng od tego jak wielu klientéw po-

zyskasz podczas miesigca pracy.

Jest to najbardziej przyjazny system dla
pracownika, bo zjednej strony zapewnia
poczucie bezpieczenstwa zatrudnienia
i minimalnej pensji, ktéra zawsze wpty-
nie na konto, a z drugiej stwarza moz-
liwosci zarobienia premii w wysokosci

drugiego wynagrodzenia albo i wiece;j.

Dla kogo? Ta forma pracy polecana jest
osobom, ktore chca sie mie¢ minimalne
wynagrodzenie, dzieki ktéoremu moga
optacic¢ rachunki, ale jednoczesnie cenig
sobie rozwoj, sg ambitne i chcg zarabiac
coraz wiecej dzieki zwiekszaniu swoich
umiejetnosci dlatego nie chcg miec gor-
nej granicy zarobkoéw, tylko chca zara-
biac tyle, ile wysitku wtozg w swoja pra-

ce i sprzedaz. Takich ludzi szukamy!

W Contact Center One stawiamy
na trzeci system prowizyjny, ktory
jest nie tylko najbardziej sprawiedli-

wy, ale tez najbardziej przejrzysty.

W naszej firmie ptacimy Ci za kilka rze-
czy:

e za przepracowane godziny -
kazda godzina, ktorg przepracujesz

w firmie

« za zrealizowane zamowienia
— kazda zrealizowana umowa, to w za-
leznosci od produktu, ktéry sprzedajesz
i kampanii (projektu), na ktérym pra-
cujesz kwota od 7zt do nawet 120 zt na

reke za jednego klienta i s to kwoty na-
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wet 10-krotnie wyzsze, niz za sprzedaz
podobnych produktéw w innych call

center

- za staz - w zaleznosci od tego
jak dtugo z nami pracujesz, dostaniesz
od 0,50 gr do 2 zt wiecej za kazdq prze-
pracowang godzine. Nawet jesli kiedys
u nas pracowatas i wracasz po dtuzszej
przerwie, stazowe bedziemy Ci naliczac

uwzgledniajgc tamten czas pracy!

- za dodatkowe konkursy — bar-
dzo czesto pojawiajg sie dodatkowe
premie np. za sprzedaz okre$lonej liczby
umow w ciggu dnia. Organizowane sg
czasowe konkursy w ktérych kazdy kto
spetni warunki otrzymuje premie lub po

prostu wygrywa najlepszy.

- za grywalizacje - jest to nasza
autorska storna ,wyspa szczescia” na
ktérej wykonujac poszczegdlne zada-
nia, bedac systematycznym masz mozli-
wos¢ zebrania dodatkowych benefitow.
Punkty, mozna wymieni¢ na nagrody

pieniezne oraz rzeczowe.

Pewnie jestes ciekaw(a) ile tak real-
nie mozna zarobi¢ w naszej firmie? Od-
powiedZz brzmi oczywiscie: to zalezy.
Zalezy przede wszystkim od Ciebie. Jesli
poszukujesz miejsca w ktorym dosta-
niesz pensje podstawowg i ona jest dla
Ciebie najwazniejsza, a dodatkowe pre-
mie traktujesz jako cos, co fajnie bytoby
miec’, ale nie jest to dla Ciebie priorytet,
to musimy postawic¢ sprawy jasno: lepiej

poszukaj innego miejsca.

Jesdli jednak masz wieksze oczeki-
wania finansowe i chcesz zarabia¢ dwa
a nawet 3 razy wiecej, niz wynosi pensja

f
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podstawowa za przepracowane godzi-
ny, to czytaj dalej. Jesli zalezy Ci na tym,
zeby ZYC, a nie tylko WEGETOWAC, czyli:

aby byto Cie sta¢ na luksusowe
wakacje z rodzing, a nie najtanszy hotel

i jedzenie z bagaznika,

aby moc zaprosi¢ swoja druga
potowe do wykwintnej restauracji na
Sushi, a nie tylko do baru mlecznego na

schabowego,

« aby moéc wynajg¢ mieszkanie
w tej dzielnicy, gdzie lubisz przebywa,

a nie w tej, na ktérg Cie tylko stag,

aby moc kupi¢ ulubiong marke
auta, a nie tg, ktora jest w zasiegu Two-

jego budzetu.

To u nas masz doskonaty okazje, by po-
wyzsze cele i marzenia zrealizowa¢, za

pomocg sprzedazy i zarobionej dzieki

ACOTOP

PROSTY SYSTEM PREMIOWY

niej PREMII.

Stawiamy na ludzi, dla ktérych pen-
sja podstawowa jest tylko dodatkiem,
a prawdziwe pienigdze chcg zarabiac¢ na

premii ze sprzedazy.

W ciggu miesigca doktadnie widzisz
ilu klientéw do tej pory pozyskates,
a co za tym idzie ile pieniedzy zarobite$
i w fatwy sposdb obliczasz swojg kon-
cowq wypftate. Wiesz jakie cele sg przed
Toba postawione i dzieki temu mozesz
do nich dazy¢, osiagajac swoje cele fi-
nansowe, ktére zatozytes aby méc kupic

to, czego pragniesz.

W naszej firmie pomozemy Ci to osia-
gnac. Z Twojej strony oczekujemy zaan-
gazowania, bo gdy obie strony dadza po

100%, wtedy sukces bedzie murowany.

Zgtos sie do nas przez ten link:
http://onecc.pl/

PREMIA?

T0 JEST MOZLIWER
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olejng rzecza, ktora wyrdz-

nia nas z ttumu call center

jest podejscie do rozmowy

klientem oraz zwigzane

z nim skrypty. Pracujac w naszej bran-
zy na pewno wiesz, ze wiekszos$¢ firm
ktadzie spory nacisk, aby rozmowa byta
prowadzona zgodnie ze skryptem. Na-
tomiast jezeli nie pracowate$ wczesniej
w firmie call center, taki model rozmo-
wy moze wydac Ci sie obcy. Zdarzato mi
sie, ze osoby przychodzace na rozmowe
rekrutacyjng nie wiedziaty o co chodzi,

wiec juz Ci wszystko wyjasniam.

Skrypt, to zapisany model rozmo-
wy z klientem. Jest to utatwienie dla
nowych pracownikéw. Pewien sposéb
wdrozenia sie do nowej pracy. Czesto
bywa tak, ze co$ co miato by¢ na chwile
staje sie codziennoscig. Nasza praca za-
czyna wygladac jakby$my byli robotami
czytajacymi kazde stowo z kartki od A
do Z. Przyznasz, ze predzej czy pozniej

zaczyna meczyc taka praca.

Praca ze skryptem oczywiscie jest istot-

na i pomocna. INatomiast!

» Skrypt nie jest naszym narzedziem
pracy, a jedynie pomocng reka pod-
czas rozmowy z klientem. €

Gdyby nie on, zatoze sie, ze ciezko by-
toby wielu osobg przetamac ,pierwsze
lody”. Zapamietac specyfikacje sprzetu,
jak zbija¢ obiekcje klientow. Skrypt za-
wiera réwniez wskazowki, ktére pomo-

ga nam w negocjacjach.

@ContactCenterOne
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Czym s3 obiekcje, ktére sg nieroz-
tgcznym elementem sprzedazy? Oto6z sg
to zastrzezenia badz watpliwosci poja-
wiajgce sie w rozmowie. Rzecz jasna, to
ze kto$ ma obiekcje to naturalna spra-
wa, wystepujg zawsze. W momencie po-
jawienia sie obiekcji naszego rozméwcy
mamy $wiadomos¢, ze pojawia sie row-
niez zainteresowanie naszg rozmowa.
Wiaze sie to z kolejnymi przemysleniami
odnosnie
duktu, co dalej
skutkuje sprze-
daza. Wiadomo,

o to nam chodzi.

Powré¢my do skryptu. Jest to do-
bro konieczne dla obu stron, ale nie na
dtuzszg mete. W wielu call centrach nie
pozwalajg z niego zrezygnowac. Trak-
tuja go jako cos niezbednego podczas
catej Twojej pracy i kazg powtarzac jak
mantre. Nie mozesz nawet przekrecac
stow, powiedzie¢ zdan, ktérych nie ma
uwzgledniono w skrypcie. Z naszego
punktu widzenia to nie jest dobre, ani
dla Ciebie, ani dla klienta. Ty meczysz sie
monotonig rozmow, a
klient styszy, ze czytasz
gotowg S$piewke badz
recytujesz  wyuczong
regutke, wiec nawet mu

sie nie chce tego stuchac.

W naszej firmie wazne jest, abys$ to
Ty przede wszystkim czut sie dobrze!

Stawiamy wiec m.in. na rozwdj i nie

chcemy, abys przestat uzywaé mézgu.
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Dukanie tekstu podczas ,rozmowy” z
klientem niczego Cie nie nauczy. My nie
chcemy, abys stat sie bezmys$lnym robo-
tem. Zwlaszcza, ze to taka idealna sytu-
acja aby pocwiczyc¢ wiele umiejetnosci i
stac sie naprawde dobrym sprzedawca.
Wiele os6b uwaza, ze to mato rozwojo-
wa praca i tylko dla oséb bez aspiracji.

Jednak nie u nas!

pro- My nauczymy Cie prawdziwego handlu,
stwarzajgc Ci do tego warunki oraz dajac
odpowiednie narzedzia, wskazéwki abys$
ma&gt doskonalic siebie.

W efektywnej sprzedazy musi pojawic
sie bodziec, ktory sprawi, ze rozmowa
bedzie kontynuowana. Sktada sie na
to wiele czynnikéw, a m.in. to relacja
jaka nawiazuje sie z klientem, a czyta-
nie skryptu od dechy do dechy bardzo
to utrudnia. Mowi sie, ze klient kupuje
najpierw Ciebie, a dopiero p6zniej Twoj
produkt. My to wiemy i chcemy abys$ byt
sobg i rozmawiat tak jak Ci wygodnie.
Daje to mozliwos¢ jak i Twojego ksztat-
cenia tak i swobody oraz naturalnosci w

rozmowie.

Sam proces sprzedazy, nie jest trudny.
Trzeba zaznaczy¢, ze w zyciu kazdego
cztowieka sprzedaz jest nieodtgcznym
elementem codziennosci. Ciggle uzy-
wamy technik sprzedazy, nawet gdy nie
zdajemy sobie z tego sprawy. Psycho-
logia tych rozmoéw jest jedna, tylko sy-

tuacje rozne. Przyktadowo, gdy chcesz
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wynegocjowac podwyzke u szefa, wte-
dy musisz wiedzie¢ jak rozmawiac oraz
jakich argumentéw uzy¢. Moze chcesz
przekona¢ meza, aby kupit zmywarke, a
moze zone aby nie byta zta kiedy kolejny
raz z rzedu chcesz obejrze¢ mecz z ko-
legami w barze, zostawiajac jg z dziec-
kiem w domu. Sytuacji w ktorych uzy-
wamy negocjacji, ,sprzedajemy” swojg
racje jest mnostwo. Troszke juz o tym
opowiadatam. W naszej firmie chcemy,

abys:

=) Podnosit(a) swoje umiejetnosci,
by przydato Ci sie to nie tylko w pracy,

ale rbwniez w zyciu prywatnym.

<Nie dajemy kar finansowych za
nietrzymanie sie skryptu, tak jak w in-

nych firmach

:>Stawiamy na to abys rozwijat(a)
swojg kreatywnosc i stawat(a) sie lepsza

wersjg siebie.

Dzieki temu masz mozliwos¢ nauczenia sie czegos
nowego a to przetozy sie na Twoje wynagrodzenie i
zadowolenie z siebie, a idac dalej, na jakos¢ Twojego
zycia.

JESTES SPRIEDAWCA?

CIV JESTES

,0siqgniete przez Ciebie rezultaty zawsze sq
wynikiem Twoich wewnetrznych mysli i przekonar”

f @ContactCenterOne
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iadomo, wiekszos¢
z nas szuka swo-
jego miejsca na
ziemi. Pracy, ktora
pozwoli nam zy¢ tak jak chcemy, a takze
spetniac sie. Szukajac dla siebie nowe-
go miejsca pracy zastanawiamy sie nad
wieloma aspektami:
® jakie bedzie nasze wynagrodzenie,
® sprawdzamy, czy aby nie spadnie-
my z,deszczu pod rynne”,
® czy poradzimy sobie na danym sta-
nowisku,
® czy ludzie pracujacy w firmie zaak-
ceptujg nas takich jacy jestesmy na-
prawde,
® czy atmosfera w pracy bedzie tra-

giczna, czy jednak przyjemna.

Zaczynajac nowgq prace pojawia sie
pytanie, czy ta praca cho¢ w najmniej-
szym stopniu nam sie spodoba. Nie po-
wiesz mi, ze nigdy nie zdarzyto Ci sie
w ten sposdb myslec. Zastandwmy sie
wiec, co oznacza, ze praca ,spodoba
sie”. Co ma wptyw na to, ze wyda nam
sie czyms$ przyjemnym i atrakcyjnym,
czy wrecz przeciwnie. By¢ moze mato
ludzi rozktada to na czynniki pierwsze,
ale przeciez kazdy z nas, doktadnie wie
czego chce. Kazdy z nas ma pewnego
rodzaju upodobania, wymagania do-
tyczace swojego miejsca pracy. Sam(a)

przed sobg odpowiedz na pytania:

OWwolisz prace w schludnym i
pachnacym pomieszczeniu, czy raczej

zaniedbanym i ciemnym?

f @ContactCenterOne
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® Moze wolisz pracowac z pesymi-
stami, ktorzy uwielbiaja narzekac? Czy
jednak wybierzesz pelnych energii,
pozytywnie nastawionych do zycia

ludzi?

©Uwazasz, ze szef/przelozony
powinien wspieraé, docenia¢ stara-
nia, nagradza¢ pochwata i podwyzka,
ale réwniez wymagacé? Czy bardziej
odpowiadatby Ci taki, ktory krzyczy i nie
docenia Twoich staran, mimo ze dajesz z

siebie 110%.

Wydaje mi sie, ze odpowiedz na te py-

tania jest prosta, a wynik jednoznaczny.

Pozytywne aspekty, ktére wymieni-
tam tworzg miejsce otaczajace nas - na-
szg prace. Od nich zalezy czy Twoje od-
czucia beda mite, czy wrecz przeciwnie.
To pocigga za sobg cata lawine. Pewnie
zastanawiasz sie dlaczego. W pracy spe-
dzamy prawie caty swoj dzien. Wedtug
statystyk kazdy z nas w roku pracuje po-
nad 2000h. Co wiaze sie z tym, ze owa
praca staje sie naszym dru-
gim domem. Dlatego tez
waznym jest, aby czuc sie w

niej dobrze — swobodnie.

Przychodzac do pracy,
gdzie spotykamy wtasnie po-
zytywnych i petnych energii ludzi, nape-
dzamy sie wzajemnie. Motywujemy do
dziatania, wspieramy. Gdy spotykamy
takie osoby na swojej drodze poma-

gaja nam nawet w najciezszych chwi-

lach podnies¢ sie i dalej walczy¢. Taki
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u$miech na poczatku dnia potrafi zdzia-
ta¢ cuda. Pamietaj, ze jezeli bedziesz
emanowac pozytywng energig, to taka
rowniez do Ciebie wréci. Moze wyda Ci
sie to Smieszne, ale zyje w przeswiadcze-
niu, ze dobro i zto powraca. Kazdy dany
przeze mnie usmiech wrdéci do mnie ze
zdwojong sita. | wierz, lub nie, ale tak sie

naprawde dzieje.

W naszej firmie nie méwi sie, ze jest
to naszg dewizg, my po prostu tacy je-
stesmy i nikomu nie trzeba tltumaczyg¢,
ze ma to tak wygladac, jest to natural-
ne. Nie wiem jak to sie dzieje, ze akurat
wszyscy dobralismy sie w ten sposob,
moze dlatego, ze podobne przycigga
podobne. W kazdym razie ten kto do
nas przyjdzie i popracuje, na wifasnej
skorze doswiadcza tego o czym mowie.
Niejednokrotnie styszatam, ze u nas at-
mosfera jest niepowtarzalna, jest zupet-
nie inaczej niz w innych Call Centrach

badz firmach.

Tutaj po prostu chce sie przychodzi¢ do pra-
cy, mimo tego, ze poprzedni dzieri byt nie
udany, czy to pod wzgledem prywatnym,
czy z powodu nie osiggniecia zamierzone-

go celu w poprzedni dzien.

Nikt sie tutaj nie zniecheca bo wie, ze
to chwilowe. Raz jest lepiej, raz gorzej -
nie moze byc¢ przeciez zawsze idealnie,
ale wzajemnie sie wspieramy co nam
pozwala znacznie szybciej powroci¢ do

réwnowagi.
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Jesli mowa o réwnowadze to na
pewno musze wspomnie¢ O naszym
firmowym piesku, ktéry wabi sie Chico.
Kiedy jestes zty, wystarczy, ze na niego
popatrzysz albo pogtaszczesz a od razu
wracasz do siebie. W zasadzie Chico nie
do konca jest nasz, jest pupilem Karoliny
i Karola Fron - witascicieli CCOne, ale jest
z nami codziennie i bez niego atmosfera
na pewno bytaby nieco inna. Jest prze-
stodkim biatym maltanczykiem, ktory
wyglada jak chodzaca maskotka i chet-
nie spedza z nami czas. Gdy wybija go-
dzina 12:30 nie musimy martwic sie o to
gdzie jest. Przerwa obiadowa, to najlep-
szy moment dla Chico; kanapki, obiady,

jak na luksusowych wakacjach.

Oczywiscie ta firma nie istniataby
bez Karoliny i Karola. To jest cudowne
i Swietnie dobrane matzenstwo , ktore
swoje pierwsze kroki stawiato w innym
Call Center. Byli jednymi z najlepszych
sprzedawcow i zapragneli swojego wy-

marzonego Call Center. Po doswiad-
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czeniach tam, wiedzieli, czego nie beda
praktykowac w swojej firmie. Co jest od-
powiednie dla pracownikéw, poniewaz
przezyli to,na wtasnej skorze”. Pozwolito
im to na zachowanie réwnowagi na kaz-
dej ptaszczyznie. To Oni zapoczatkowali
te rodzinng atmosfere traktujgc nas jak
cze$¢ swojego zycia. Mozemy z nimi
przebywac na co dzien, porozmawiac
jak z kolegg czy kolezanka. Nie wywyz-
szajq sie ponad innych, sg tutaj dla nas,
wspierajg nas i motywujg do dziafania,
doceniajg oraz wierza, nawet wtedy
kiedy sami zaczynamy powatpiewaé w
nasze mozliwosci. Gdyby ich podejscie
byto inne, gdyby byli swoim przeciwien-
stwem, mozna sobie wyobrazi¢ wptyw
tego na atmosfere firmy. Nauczyli nas,
ze gramy do jednej bramki, jestesmy ca-
toscig. Czy jest tak w jakiejs firmie? Nie
sqdze, jesli tak, to na pewno w
niewielu. Nigdy nie podkfadamy
sobie ktéd pod nogi, tylko cie-

szymy sie wspolnym wynikiem

-
—iow

i
e

Dﬂﬂm 05’,0 MOWILIIBED n|

‘,-4."
¥
.-’5-
i

nmnnm

S

ZDROWA ATMOSFERA

a to nas jednoczy! Oczywiscie wymaga-
ja od nas, ale to praca, nikt nie przycho-
dzi tutaj popija¢ kawke przez 8h. Kazdy
z nas ma okreslony plan dziatania i sto-
suje sie do niego. Czasami sami wiemy,
ze moglismy cos zrobic lepiej, ale w ta-
kich przypadkach styszymy: Sta¢ Cie na
wiecej. Potrafisz zrobi¢ to lepiej. Daje to

ogromnego kopniaka do dziatania.

Na prawde, szczerze, prosto z serca
powiem, ze jestem szczesliwa, ze moge
pracowac w tej firmie. Nie pamietam juz,
kiedy po przebudzeniu myslatam sobie
»,Znowu do pracy, nie chce mi sie... Te-
raz po prostu wstaje i ide, nawet czesto
zdarza mi sie przegapic¢ godzine powro-
tu do domu. Kazdego dnia, kazdy z nas
doktada matg cegietke do tego wszyst-
kiego.

Dzieki wspotpracy na kazdej sferze
wszyscy w naszej firmie tworzymy cos
pieknego.

Z czystym sumieniem powiem, ze
to miejsce, ta praca, a co najwaz-
niejsze Ci wszyscy ludzie zmienili
moje zycie na ogromny plus. Pra-
gne tylko zyczy¢ Ci, zebys rowniez
miat takie szczescie i wybrat sobie
taka prace, ktéra bedzie dla Ciebie
przyjemnoscig a nie przymusem.
Jak juz jeste$ gotowy, by do nas

dotaczy¢, przejdz na strone nr 1.
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a poczatku zacznijmy od
dwéch pytan. Czy spo-
tkates sie w swojej pracy
z mobbingiem? A moze
spotkato to kogos z Twoich znajomych
lub bliskich?
zdarzaja sie przypadki:

Niestety coraz czesciej

® wysSmiewania,
® krzyku,
® nekania,

® zastraszania przez przetozonego

lub 0s6b z pracy.

Takie sytuacje doprowadzaja do ob-
nizenia witasnej wartosci, zagubieniem
pewnosci siebie. Potrafig konczy¢ sie
problemami natury psychicznej osoby
poszkodowanej, nerwica. Niekiedy ciez-
ko takim osobom jest potem wrdci¢ do

stanu rownowagi.

Unikaj jak ognia takich
sytuacji, nie tylko w pracy,
ale rowniez w zyciu osobi-
stym i nigdy nie pozwalaj
sobie na takie zachowa-
nie w stosunku do Ciebie. A co rowniez
bardzo wazne, sam nie postepuj w ten

sposob.

Traktuj innych tak, jak sam chciat-
bys byc traktowany. To jest najlepsze co
mozesz zrobi¢. Gdyby kazdy wyznawat
takg zasade, nie bytoby mobbingu, czy
innych przykrych epizodéw. Bardzo mi
sie podoba cytat zaczerpniety od Paulo

Coelho. Wpasowuije sie tu idealnie:

@ContactCenterOne
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Jle dasz, tyle otrzymasz, czasem z naj-
bardziej niespodziewanej strony”

przeprowadzaja bu-
rze mozgow, aby kaz-

dy mogt sie podzieli¢

- Paulo Coelho -

Oczywiscie waznym jest, aby rozpoznac
krytyke konstruktywna. Moze nam sie
wydawag, ze szef uwziat sie na nas i non
stop sie ,,czepia’, a moze sie okaza¢, ze
chce rzeczywiscie zwréci¢ uwage co na-
lezy poprawi¢, dlatego do takich spraw
tez trzeba podchodzi¢ z rozsadkiem i

dystansem.

W naszej firmie nie spotkasz sie z
mobbingiem, wszyscy sie szanujemy
bo wiemy, ze dobre relacje wptywajg na
samopoczucie i atmosfere. O tym jaka
wazna w naszej firmie jest atmosfera i
jaka panuje u nas pisatam w poprzed-
nich artykutach. Jednym z naszych atu-
tow jest podejscie cztonkéw kadr do

pracownikow.

Nie ustyszysz u nas krzykéw, wyzwisk! Nie
zobaczysz wytykania placami, publicznej
krytyki, ponizania ani nic co mogtoby Cie
w jakis$ sposob upokorzyc.

Na dodatek nasi menadzerowie nie tylko
zarzadzajg zespotem, ale rowniez szkolg
i ucza, abys moégt by¢ efektywniejszy.
Menadzer nie jest tylko przetozonym, ale
rowniez staje sie Twoim przyjacielem.
Powierzasz mu swoje tajemnice, proble-
my i probujecie je razem rozwigzac. Co
jakis czas przeprowadzane sg coachingi

i warsztaty, podczas ktérych w ciekawy

sposéb przekazuja wiedze. Niekiedy
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swoimi technikami i

przemysleniami.

U nas masz szanse byc¢ stuchaczem
Karola Fron, ktory sie specjalizuje w wy-
dobywaniu ukrytego potencjatu z ludzi,
za pomocy autorskich metod rozwoju
osobistego, psychologii. Jest takze eks-
pertem sprzedazy i przywdédztwa, na-
pisat na ten temat 4 ksigzki, w tym m.in
»100 Taktycznych Zasad Sprzedazy’,
do ktérej przeczytania Cie zachecam,
bo jest naprawde wartosciowa. Bardzo
istotng kwestig jest to, ze pracujemy na
bazie jego wiedzy i dziatamy wedtug
jego technik. Wiec jak widzisz jestesmy
w stanie w stu procentach przygotowac
Cie i zrobi¢ z Ciebie takiego sprzedaw-
ce, jakim chcesz sie sta¢. Pamietaj, ze to
ostatecznie od Ciebie zalezy czy wdro-
zysz te wszystkie informacje w zycie i
bedziesz mdgt cieszy¢ sie Swietnymi

wynikami i liczbami na swoim koncie.

Pracujgc u nas bedziesz brat udziat w
coachingach, ktére podniosg Twoj po-
ziom sprzedazy, ale takze umiejetnosci,
ktore przydadza Ci sie w zyciu codzien-
nym. Pomoga zastanowic sie nad sobg,
swoimi celami i nakierowac¢ Cie jeszcze
bardziej na droge dazacag do ich osia-

gniecia.

Kolejnym waznym elementem jest
fakt, ze kazda z oséb sprawujgca funk-

cje menadzera, czy trenera sama, na

cconebest

o

28



ROZNICE CCONE

27

wiasnej skorze doswiadczyta sprzedazy.
Praca menadzeréw oczywiscie nie kon-
czy sie na sporadycznych warsztatach.
Mamy trzy przerwy podczas pracy, a
po kazdej z nich odbywa sie zebranie.
Moim zdaniem takie zebrania to genial-
na sprawa. Jednoczy grupe, pozwoli sie
roztadowag, a przede wszystkim bardzo
motywuje do dziatania (zwfaszcza w wy-
konaniu naszej Gabi). To jest czas kiedy
wyniki sprzed przerwy zostajg omoéwio-
ne, sprawdzane s prognozy osiggniecia
wspolnego dziennego celu, dzielimy sie
swoimi przemysleniami oraz stuchamy
motywacyjnych stéw wyzej wspomnia-
nej Gabi. Dodaje niesamowicie duzo

energii na kolejnych kilka godzin pracy.

Podsumowujac kilka kwestii, ktora

rézni nas od innych w tej dziedzinie sa:

f @ContactCenterOne

v’ Menadzer nie jest tyranem!

v Menadzer staje sie Twoim przyjacie-

lem i powiernikiem tajemnic!

v Ma doéwiadczenie i wie, ze nie kazde-
go dnia Twéj wynik musi byc¢ zaska-
kujacy, ale motywuje Cig, by tak sie

stato!

v Menadzer po odbytym szkoleniu pra-

cuje zToba!

v’ Taka osoba oczywiscie, musi wyma-
gac, ale pomaga i daje narzedzia, bys
mogt/mogta spetni¢c owe wymaga-

nial
v’ Menadzer szanuje Twéj czas!

v" Menadzer wierzy w Ciebie; nawet je-

zeli Ty myslisz, ze sobie nie dasz rady

MENADZER JEST COACHEM,

A NIETYRANEM

on wierzy, ze jest inaczej!

v’ Menadzer wspiera Cie, w sferze zawo-

dowej, ale réwniez prywatnej!

Tak wiec, mam nadzieje, ze pokaza-
tam Ci jak moze wygladac Twoja relacja
z przetozonym. Za kazdym razem opo-
wiadajgc o naszym CCONE bede to pi-
sa¢. Mianowicie, mam nadzieje, ze czu-
jesz sie Swietnie w swojej pracy i masz
mozliwos¢ pracowac z tak wspaniatymi
ludzmi jakich spotkasz tutaj. Natomiast,
jezeli chcesz zmienic swoje zycie na lep-
sze, to drzwi dla oséb takich jak TY, po-
zytywnych i petnych energii zawsze sg u

nas otwarte.

ROBI SWIETNY WARSZTAT:

Contact
CenterOne
et
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m razem poruszymy roz-
nice, ktora jest scisle po-
wigzana z baza. Ten wpis
zainteresuje w szczegol-

nosci Ciebie. Osobe, ktéra ma juz do-
$wiadczenie w call center. Ale réwniez
osobe, ktora styszata co nie co o pracy w
tej branzy. Reasumujgc wiesz, albo obito
Ci sie 0 uszy to czym jest baza. Jesli nie,

to oczywiscie krétko o niej opowiem.

ROZNICE CCONE

DAJEMY GOTOWA BAZE, KTORA SIE NIE KONCZY

ja planowaniu czegokolwiek. Ty, ja, nasz
znajomy, kazdy lubi wczeéniej wiedzie¢
ile mniej wiecej zarobi w przysztym mie-
sigcu, jak ma zaplanowa¢ wydatki na
nadchodzacy czas. Chcesz wiedzie¢ co

bedziesz robit w danym dniu.

To moze by¢ nieistotne dla niekto-
rych osob, ale tym, ktérzy musza miec
dostownie wszystko zaplanowane moze

przysporzyc to wiele pro-

Baza jest to zbior numerdéw telefondw, bleméw. Z reszta, sam/a
czyli kontaktéw, ktore sobie generujesz powiedz czy nie chciat-

zanim zadzwonisz do danej osoby.

lle razy zaczynajac prace w call cen-
ter, albo zastanawiajac sie o jej podje-
ciu myslate$ czy bedziesz rzeczywiscie
mogt pracowac tyle, ile bys chciat? Co
w przypadku, gdzie planujesz pracowac
w konkretnym zakresie godzin, ale nie
wiesz czy nie zostaniesz wystany wcze-
$niej do domu. Czesto z doswiadczenia,
albo od kogos z pogtosek wiesz, ze cza-
sem tak sie moze zdarzy¢. Dla niektérych
moze by¢ to dobra wiadomos¢, skutku-
jaca szybszym powrotem do domu, czy
spontanicznym wypadem na miasto.
Jednak dla innych nie do konca. Wy-
obraz sobie, ze chcesz wiedzie¢ ile mo-
zesz minimalnie zarobi¢ w danym mie-
sigcu. Minimalne wynagrodzenie w call
center to stawka za kazda Twoja godzi-
ne pracy. Wiadomo, zeby obliczy¢ Twoja
pensje musisz wiedziec ile godzin prze-
pracujesz. Czy masz jednak pewnos¢, ze
uda Ci sie to osiggna¢? Niestety mozesz

nie mie¢ owej pewnosci, a to nie sprzy-

f @ContactCenterOne

bys/abys chociaz mniej
wiecej znac¢ swoje wyna-
grodzenie, albo wiedzie¢ jak bedzie wy-
gladat Twoj dzien? Takie wczesniejsze
wyjscie z pracy, moze zdenerwowa,
zaburzy¢ Twoj caly plan. Zwtaszcza, gdy
odmowites akurat tego samego dnia ja-
kie$ spotkanie albo prze-
tozyte$ z powodu pracy
co$ dla Ciebie bardzo
istotnego. Zaplanowates
jakis zakup, ale okazuje sie, ze nie star-
czy Ci pieniedzy. Gdyby nie to, mogtbys

inaczej zaplanowac swoj czas, wydatki.

Kiedy jestes wysytany do domu?
Zazwyczaj albo z braku wynikéw (co u
nas sie nie zdarza), albo z powodu bra-
ku bazy kontaktéw. Wiadomo bez tego
nie jeste$ w stanie wykonac juz zadne-
go telefonu, wiec nie mozesz dalej pra-
cowac. Za pewne wiele moze byc¢ tego
przyczyn, ale u nas jeszcze nigdy takiej

sytuacji nie byto. Skad sie bierze taka ne-

gatywna sytuacja? Moze z powodu ztej

@D
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bazy, w ktorej znajdujg sie numery te-
lefondw, ktére nie sg tymi docelowymi,
albo najzwyczajniej wykorzystaniu juz
wszystkich numeréw telefonéw. Pewnie
powodow moze by¢ wiele, natomiast
my zabezpieczamy sie przed takimi sy-

tuacjami.

Baza, ktora sie nie konczy - to jest
rozwigzanie, ktére zabezpiecza przed
stratami zaréwno Twoimi jak i firmy.
A jak to osiaggna¢? My mamy przede
wszystkich statych dostawcow bazy, jak
i planujemy wszystko naprzéd tak, aby
zachowac ptynnosc pracy.

Co najlepsze nie dzwonimy po kilka
razy do tych samych osob, tylko mamy
tak zwane ,,Swieze” kontakty, co poma-
ga unikna¢ Ci przykrosci w rozmowach

z klientami.

Zawsze mamy ,plan awaryjny”, dzieki kto-
remu wszystko sie ciggle napedza.

Waznym jest tez, jakg baza dysponu-

jemy.

< Przede wszystkim nie oszczedza-
my na kontaktach, bo wiemy, ze dobra
baza, to nasz wspdlny sukces. Przektada
sie to na Twoje zarobki, jak i zarobki fir-

my.

< Po drugie mamy dostep do imion
i nazwisk oraz do rodzaju wykonywanej
dziatalnosci, co znaczaco utatwia roz-

mowy z potencjalnymi klientami.

cconebest
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< Jednak co najwazniejsze zawsze
staramy sie dopasowac grupe docelowa
do potrzeb danego projektu, tak by dac
Ci jak najlepsze narzedzie do tego, aby$

mogt(a) z powodzeniem robic swoje.

Pamietaj, ze my dajemy Ci gotowe narzedzia do
pracy, a co z tym zrobisz, to juz tylko zalezy od

Ciebie

Jeszcze jedna wazna informacja tym

razem o legalno$¢ kontaktéow. Numer

telefonu zostat pozyskany w sposéb le-
galny po uprzednim wyrazeniu przez
dang osobe zgody. By¢ moze nie wiesz
badz nie pamietasz w jakich sytuacjach
to mogtes zrobi¢, ale badz pewien, ze
w tych czasach -
zwfaszcza, ze prze-
pisy ulegty zmianie,
nie mozna handlo-
wac Twoimi dany-
mi bez Twojej zgody bo jest to nielegal-

ne i kary zostaty zaostrzone.

DAJEMY GOTOWA BAZE,
KTORA SIE NIE KONCZY

Jak zawsze na koniec, trzymam kciu-
ki za Ciebie, zeby Twéj miesigc byt zgod-
ny z Twoimi planami. Zeby nic nie wy-
skoczyto Ci nagle jak krélik z kapelusza
magika. Pamietaj, ze osob tak wyjatko-
wych jak Ty jest mato. A dla takich oséb

miejsce u nas zawsze sie znajdzie.

CHCESZMI POWIEDZIEC, ZE NIE
MAM JUZ DZISIA BAZY?

@ContactCenterOne
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ewnie zastanawiasz sie
czytajac nagtowek powy-

zej, o czym bedzie artykut?

Jakie to moze miec przeto-
zenie na naszg firme? Nie bede trzymac
Cie w niepewnosci i juz wszystko wyja-

Sniam.

Niejedna osoba spotkata sie w swo-
jej pracy z zazdroscia, kiedy zrobisz co$
lepiej od innego. Napotykamy sie na
brak wsparcia i pomocy w kryzysowych
sytuacjach. Doswiadczamy ludzkiej za-
zdrosci, jesli okaze sie, ze to Ty jeste$
ten bardziej zaangazowany, mity. Spo-
tykamy sie z pogardg wspotpracowni-
kow/przetozonych, gdy osiggamy suk-
ces, nasz projekt dziata lepiej, jestesmy
sprawczy. Jesli akurat Ciebie to nie do-

tyczy, bardzo mnie to cieszy.

Natomiast jesli doswiadczytes takich
zachowan, wiesz jakie emocje Ci wtedy
towarzyszyly i jaki to miato wptyw na
Twoje samopoczucie. Praca jest jednym
z wazniejszych elementéw naszego zy-
cia. Spedzamy w niej okoto 30% nasze-
go dnia, nie liczac pracy przenoszonej
do domu, czy nadgodzin. Jesli dodamy
do tego sen, ktéremu oddajemy sie na
kolejne tyle to wychodzi na to, ze tylko
ok. 40% czasu mozemy spedzi¢ w inny
sposdb. Oznacza to, ze to nie wiele wie-
cej od tego spedzonego w pracy. Dlate-
go kazdemu z nas powinno zaleze¢ na
dobrych relacjach zinnymii ogdlnej do-

brej atmosferze w firmie.

Co ma wptyw na dobrg atmosfe-

re w pracy wspomniatam juz w pierw-

f @ContactCenterOne
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szym artykule. Natomiast chciatabym
rozwing¢ watek tego jak sie wspieramy,
dajemy narzedzia, ktore pozwalajg sie
rozwija¢ oraz jak mo-
tywujemy sie wzajem-
nie, czy inspirujemy
do tego by kazdego Kofczenie”
dnia byc¢ coraz lepsza

wersjg siebie. Mno-

stwo ludzi mysli sobie, ze w takiego ro-
dzaju firmach licza sie tylko wyniki. W
wiekszosci maja racje, ale nie do konca

tak jest u nas.

Wiele Call Center wyrzuca ludzi, tyl-
ko dlatego, ze w poprzednim tygodniu
albo miesigcu nie udato sie zrealizowa¢
zamierzonego celu. Sg straszeni zwol-
nieniem, szykanowani z tego powodu.
Przez to nie dziwie sie, ze ta branza nie
cieszy sie dobra stawa. Przez takie za-
chowania ludzie maja podstawy by tak
mowié. Natomiast dziwi mnie fakt, ze
mierza wszystkie takie firmy jedna mia-
ra. Nie potrafia, badz nie chca zrozu-
mie¢, ze firme tworzg ludzie i nie kazda
jest taka sama. My patrzymy na pracow-

nika catosciowo:
> Wiemy, ze moze ktos mie¢ ciezki
okres w zyciu co przektada sie na wyniki.

< Oczywiscie nie umacniamy go w

tym, ze jest Zle i nie musi z tym nic robic.

< My motywujemy do zmiany mysli
na pozytywne, staramy odciggnac¢ go

od probleméw i skupi¢ na tym, co przy-

niesie mu korzysci.
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Juz niejednokrotnie taki sposéb po-
stepowania okazat sie trafiony i przyno-

sito to pozytywne efekty.

,Chodz nikt nie moze cofnagc¢ sie w czasie i
zmieni¢ poczatku na zupetnie inny, to kazdy
moze zaczyc dzis i stworzy¢ catkiem nowe za-

A co z rozwojem? Zalezy nam na
sukcesie naszych pracownikéw, ale
zeby mogli go osiagna¢ chcemy im da¢
odpowiednie narzedzia do tego, a nie
zostawia¢ samemu sobie - to nie w na-

szym stylu. Co takiego robimy?

v’ Po pierwsze identyfikujemy pro-
blem, z ktérym boryka sie dana osoba,
badz caty zespdt. Odnalezienie proble-
mu to juz potowa sukcesu, poniewaz
wiadomo na czym trzeba sie skupi¢ naj-

bardziej.

v Nastepnie dajemy wskazéwki,
co nalezatoby zrobi¢ lub powiedziec¢
aby go rozwigza¢. Mamy naprawde do-
Swiadczong kadre, ktéra nie bez powo-
du znajduje sie na tych stanowiskach.
Znaja doktadnie trudnosci, zktorymi bo-
rykaja sie nasi pracownicy bo sami przez
to przechodzili, wiec chetnie dzielg sie
doswiadczeniami i pomagajq przez nie

przejsc.

v Dodatkowo co jakis czas, dla cate-
go teamu przeprowadzane sg wspdlne
szkolenia, podczas ktérych odbywaja
sie burze mézgoéw i kazdy dzieli sie swo-

imi , patentami”.
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v'Odbywaja sie réwniez coachingi
prowadzone przez samego szefa, ktéry
specjalizuje sie w tym, wiec jakosc jest
naprawde na najwyzszym poziomie -
oczywiscie wszystko w czasie pracy, za

ktéry macie ptacone!

Nasza firma stawia przede wszystkim na efek-
tywnosc i jakos¢. Nie tylko wymaga, daje tez
mnostwo od siebie. A to wszystko dzieje sie w
zdrowej, przyjaznej atmosferze.

Jak wiadomo, zadowolony pracownik
réwna sie zadowolony pracodawca, a za-

dowolony pracodawca odptaca sie moz-

@ContactCenterOne

f

liwoscig wiekszych zarobkow, ale zeby
zarobki pracownikow mogty sie zwiek-
szyC trzeba inwestowad w ich wiedze.
Jesli pracownik wykorzystuje te wiedze
i sie rozwija, bedzie wiecej zarabial, co
przektada sie na jego zadowolenie. Tu-
taj krag sie zatacza,
wiec najwazniejsza
jest symbioza, aby
kazdy mogt byc
usatysfakcjonowa-
ny i szczesliwy. Ma-

china firmy dzieki temu moze preznie

dziatac caty czas.
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Niestety nie kazda firma praktykuje
wymiane débr, a szkoda bo dzieki temu
obie strony wspotpracy sg zadowolone,
co nastepnie skutkuje zadowoleniem
pracownika, zwiekszeniu jego pensji
oraz satysfakcji szefostwa z osiggnietych
wynikdw finansowych firmy.Pamietaj
jednak, ze masz wyboér i to Ty decydu-
jesz gdzie i dla kogo chcesz pracowac,
wiec nie boj sie zmian na lepsze, jesli
mimo strachu i leku przed nowym, przy-

niesie Ci to pozytywny efekt koncowy.

memy. p]
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e wczesniejszych
wpisach wspomi-
natam juz o pre-
miach. Tym razem
chce Ci pokazac¢ jak wyglada kolejna
réznica, ktora jest scisle zwigzana z Two-
imi zarobkami. Mianowicie, zadaj sobie
pytanie, czy cenisz swoj czas? Chcesz,
zeby pracodawca ptacit Ci nie tylko za
wyniki, ale réwniez za ilo$¢ godzin spe-
dzonych w pracy, bez wzgledu na to czy
siedzisz na ,,stuchawce” czy angazujesz

sie w inny sposoéb? Wiem, ze tak.

Jedli nie pracowate$ w tej branzy,
moze wydac¢ Ci sie dziwnym to, ze nie
zawsze w call centrach ptacg za caly
czas, ktory spedzasz w pracy... Niestety,
tez sie zdziwitam jak sie o tym dowie-
dziatam, a nawet lekko oburzytam, bo
przeciez z jakiej racji? To, ze nie rozma-
wiasz z klientem, nie oznacza, ze nie
pracujeszinie robisz zupetnie nic. Wrecz
przeciwnie, jestes szkolony po to, abys
mogt przynosi¢ dochod firmie (oczywi-
$cie sobie tez, ale jedno jest $cisle po-
wigzane z drugim). Nie zwalnia Cie to z
myslenia, aktywnosci i skupienia w pra-
cy. Nie przychodzisz przeciez do firmy,

zeby popija¢ kawke ze znajomymi.

W takich sytuacjach musisz by¢
uwazny, aby z takich warsztatéw czy
coachingéw wyniesc¢ jak najwiecej i od
razu wdrozy¢ je w zycie. Niestety wiek-
szos¢ CC podchodzi do tego zupetnie
inaczej i nie ptacg Ci za Twoje zaanga-
zowanie. Powiem wiecej. Czesto zda-

rza sie tak, ze takie szkolenia sg celowo
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przedtuzane, aby Ci nie zapfaci¢, dajac
nauczke za brak efektywnosci albo po
dwdch godzinach pracy jestes wysytany
do domu. Tego zachowania juz w ogole
nie skomentuje, ale niestety tak sie dzie-
je, wiec powinnismy by¢ czujni przy wy-
borze call center. Warto dowiedzie¢ sie
jak najwiecej o firmie i jej podejsciu do
pracownika zanim podejmiemy wspot-
prace. Oczywiscie zrobimy to dla swo-
jego dobra, by nie doprowadzac¢ sie do
frustracji, kiedy spotka Cie cos$ takiego.
Dlatego powstat nasz blog i ta gazeta.
Chcemy rozwiac¢ wszystkie watpliwosci
i wyprzedzi¢ Twoje pytania, powiedziec
o tym, co by¢ moze nie przysztoby Ci
nawet do gtowy, ze jest istotne oraz aby
pokazac kontrasty miedzy nasza firmg i

innymi CC.

Wiec juz po czesci wiesz, dlaczego ta
branza nie cieszy sie dobrg opinia. Mo-
zesz to wywnioskowac nie tylko z tego
artykutu, ale réwniez z innych dostep-
nych rowniez na naszym blogu (http://
onecc.pl/blog). Natomiast nie mozesz
wrzuca¢ wszystkich firm do jednego
worka. Bede to powtarzac jak mantre.

My naprawde réznimy sie od innych CC.

" Chcemy stworzy¢ $wietne miej-

sce pracy, chcemy by¢ efektywni.

@~ Zalezy nam na tym, aby nasi pra-
cownicy byli zadowoleni i usatysfakcjo-

nowani.

@~ Chcemy da¢ Ci to czego nie za-

znasz w innych call centrach.
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JesteSmy po prostu w porzadku w
stosunku do Ciebie i Twojej pracy, dla-
tego m.in. ptacimy za wszystko, za caty
Twoj czas w pracy. Szanujemy Ciebie i

Twaj czas.
Odbywaja sie u nas:
v’ zebrania
\/coachingi
\/Warsztaty

Poswiecamy im sporo czasu i wysit-
ku, zeby doprowadzi¢ do jeszcze lepszej
efektywnosci i wyniku. U nas wszyst-
kie coachingi, warsztaty czy zebrania
sg wliczone w spedzone u nas godziny.
Wiemy, ze nikt nie rodzi sie z umiejetno-
$ciami sprzedazowymi. Wiemy, ze jesli
tylko chcesz sie tego nauczy¢ to jestes
w stanie by¢ dobrym sprzedawca. Na-
tomiast zeby sie uczy¢, musisz miec na-
rzedzia do tego. W naszej firmie dosta-
niesz pomoc od 0séb doswiadczonych
i naprawde dobrych. Takie wsparcie jest
nieocenione. My wiemy, ze im szybciej
podejmiesz nauke, tym szybciej przy-
niesie ona efekty. Rzecz jasna, nikt nic
nie wbije Ci do gtowy, jesli tego nie ze-
chcesz i nie bedziesz zaangazowany(a).
My mozemy Ci w tym pomdc, ale nie

zrobimy tego za Ciebie.

Czego tez nie jesteSmy w stanie
zrobi¢? Jesli Ty nie bedziesz potrafit(a)
wdrozy¢ informacji zwrotnych to nasze
wskazowki okazg sie nieowocne. Dlate-
go tak wazna jest dla nas ta umiejetnosc.

Jest ona naprawde niezbedna, by nasza
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praca i Twoja nauka przyniosta efekty.

Wiec jak widzisz nie tylko techniki sprze-
dazy sqistotne w tej branzy, ale tez zaan-
gazowanie, determinacja, umiejetnosc
stosowania w praktyce nowo pozna-
nej wiedzy, a przede wszystkim nasza

wspolna komunikacja!

Mozesz sobie pomysle¢, jakie to
wszystko skomplikowane. Zadaj so-
bie pytanie: Czy dalej nie nadaje sie do
tej pracy, jesli nauczycie mnie technik
sprzedazy, ale nie mam tych wszystkich
cech? Niezupetnie, nie u nas. Z nami je-
stes w stanie wyrobi¢ w sobie te wszyst-
kie cechy, jesli oczywiscie bedziesz tego
chciat(a).

Prowadzimy nie tylko szkolenia z

zakresu technik sprzedazy, ale réwniez

JESLI CZEGOS BARDZO CHCESZ,

ZNAJDZIESZ SPOSOB.
JESLI CZEGOS NIE CHCESZ
ZNAJDZIESZ WYMOWKE.

ZEBRANIA

N

f @ContactCenterOne

zyciowych umiejetnosci. Wiemy, ze bez
bodzca sam mozesz sie nie zmobilizo-
wac do checi zmiany. Jesli chcesz pra-
cowac nad sobg, by poprawi¢ swojg
efektywnos¢, to trzeba dziata¢ na wie-
lu ptaszczyznach, a nie tylko na jednej,
bo nie bedzie to skuteczne. Nasza psy-
chika jest ztozona i tak trzeba z nig po-
stepowac. Dodatkowo bedziemy Cie
stymulowac do tego, abys utrzymywat
motywacje bo bez niej jak wiadomo nie
odniesiesz sukcesu.

Jak sam(a) widzisz, z nami jeste$ w
stanie podnies¢ swoje kompetencje,
wykorzysta¢ te umiejetnosci nie tylko

w pracy, ale réwniez poza

PLACIMY ZA TWOJ CENNY CZAS

musisz za to zapfacic i to nie mato. Wi-
docznie wychodzg z zatozenia, ze nie
beda Cie uczyc oraz ptacic za to, bo i tak
zaraz najprawdopodobniej odejdziesz,
bogatszy o wiedze, a oni bedga stratni.
Moim zdaniem jest to powazny btad, bo
taki sposdb myslenia prowadzi do tego,
ze rzeczywiscie w CC jest ogromna ro-
tacja pracownikow, wiec im na nich nie
zalezy, dlatego nie chca ich szkoli¢ za
darmo. To jest btedne koto. My to widzi-
my i chcemy utrzymywac pracownikow
przy sobie.

To spowoduje, ze nie bedziesz chciat(a)

od nas odejs¢, a my mamy pewnos¢, ze

nig :) Na dodatek ptacimy Ci Chcemy przetamac stereotypy, pragnie-
za to!!! Inne firmy podchodza my, abys przy nas wzrastat, czut sie do-
do tego zupetnie inaczej. By¢ brze, czut sie doceniony oraz wazny.

moze odnoszg wrazenie, ze

Ty na tym bardziej korzystasz
bo podnosisz swoje kwalifika-
cje, a przechodzac takie szko-

lenia w zewnetrznych firmach

WARSZIARWACONCHING]

memy.pl
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te szkolenia przydadza Ci sie, by zara-
bia¢ u nas Swietne pieniadze, a tym sa-

mym bedziesz usatysfakcjonowany(a).

Teraz sam widzisz czym kierujemy
sie przy podejmowaniu dziatan, ktore
dlainnych CC sg abstrakcja, bo nie widza
w tym sensu przez swoje korporacyjne
myslenie. My nie jestesmy korporacja,
wiec nie mamy wypaczonego sposobu
myslenia i postepowania, a co najwaz-
niejsze liczysz sie dla nas jako cztowiek.
Wymagamy, to fakt, ale dajemy Ci tez
mozliwos¢ spetnienia tych wymagan, a
na dodatek sowicie Cie za to wynagro-

dzimy.

cconebest




olejng bardzo istotng kwe-

stig sg premie.

We wczesniejszych artyku-

ach wyjasniatam system
prowizyjny w naszej firmie, ale tym ra-
zem chciatam Ci pokazac réznice tkwia-
cg w szczegotach. Czy zdarzyto Ci sie
pracujgc w branzy call center, zaplano-
wac sobie wspaniatg wyptate, za ktérg
optacisz rachunki, ale i dasz sie ponies¢

zakupowym fantazja?

Natomiast zamiast pieknej wypfaty
wyszta marna pensyjka? Czy naprawde
stato sie cos tak strasznego, ze zabrali
Ci nawet potowe wypftaty, bo obcieli Ci
prowizje? Nie sadze.

W dzisiejszych czasach liczy sie zysk.
Natomiast oszukiwanie pracownika nie
powinno tu wptywac na ten przychdd.
Tym artykutem wchodze troszke na
bolesny grunt, ale czy nie powinno sie
poruszac wiasnie takich tematéw? Uwa-
zam, ze powinnismy mowic gtosno cze-

go chcemy, co nam nie pasuje.

Wiadomo pracujemy w sprzedazy,
wiec stawka godzinowa nie jest dla nas

az tak istotna kwestia. Liczy sie, aby zro-

bi¢ jak najwieksza liczbe uméw  Sytuacje losowe zdarzajg sie kazdemu.

Kazdy z nas, Ty, Ja, Twdj znajomy z teamu
jest tylko cztowiekiem. Nie mamy opcji te-
leportowania sie, a na sytuacje losowe nie
mamy wptywu.

i zgarng¢ jak najwieksze pro-
wizje. W koncu jestesmy sprze-
dawcami - zyjemy z prowizji! To
wiasnie dzieki niej sta¢ nas na
wiecej, mozemy pozwoli¢ so-
bie na wyzszy standard zycia. A przeciez
po to pracujemy, zeby mie¢ takg mozli-

woscC. Jak czytates(as) poprzednie arty-

f @ContactCenterOne
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kuty, to wiesz, ze nasze wynagrodzenie
zaliczamy do hybrydowego. Tak wiec
tgczymy prowizje z podstawowg stawka

godzinowa.

Za co nam w wiekszosci przypadkéw
zabieraja/ucinaja prowizje, za co nali-
czane sg kary? Juz wymieniam kilka naj-

prostszych przyktadow z zycia wzietych:

¥ Przekrecenie stowa w skrypcie

(o czym wspominatam w poprzednim

wpisie).
@ Powiedzenie zabronionego sto-

wa w trakcie rozmowy z klientem.

@ Spdznienie sie 1 minu-

te do pracy.

przekrecanie stow.

v Rozumiemy, ze zdarzajg sie sytu-

acje niezalezne od nas.

v Kazdy z nas prowadzi rozmowe

tak jak potrafi najlepiej.

v/ Rozmawiasz tyle z klientem ile
jest potrzebne; nie okreslimy ile na to

czasu potrzebujesz.

\/ManagerjestTwoim przetozonym
— oczywiscie. Ale jego zadaniem jest
wspieranie Cie i doskonalenie Twoich
umiejetnosci. Podnoszenie Twojej wie-

dzy i wynikéw!

Wychodzimy z zatozenia, ze wyrobiona

przez Ciebie prowizja jest Twoja i tylko

@ Zbyt krétka rozmowa. Twoja!

@ Zbyt dtuga rozmowa.
@ Widzimisie managera.

Powiem Ci, ze gdy przychodza do
mnie osoby na rozmowe rekrutacyj-
ng, to czasem az nie moge uwierzyc,
ze takie sytuacje maja miejsce. Przede
wszystkim dlatego, ze w naszym Ccone

nie ma czegos takiego.

| wiasnie tu wida¢ owa réznice:

v Nie posiadamy scisle okre$lone-

go skryptu, wiec nie ucinamy premii za

)

gont%ct
enterOne
> 2

Nie ma prawa nikt Ci jej zabrac.

Jaki jest Twoj cel przychodzenia do
pracy? Oczywiscie, zarobi¢ jak najwie-
cej. Wydaje mi sie, ze nie znajdzie sie tu

osoba ktora powie:

e a przychodze do pracy bo mam

taki kaprys,

* nie potrzebuje tych pienie-
dzy, bede pracowac charytatyw-

nie.

Naszym motorem napedo-
wym do pracy jest kasa. Dlatego tez pta-
cimy Ci za kazdg zrobiong sztuke. Nie
powiem Ci ile bedziesz zarabia¢ pracu-

jac u nas, bo to zalezy tylko od Ciebie.

cconebest
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Tak naprawde zarabiasz tyle ile chcesz.

Nie ma tu skomplikowanego sys-
temu, ktory jest tworzony przez kogos
,Z gory’, a zrozumiec go jest ciezej niz

profesora na matematyce. Masz $wia-

domoscile pieniedzy dostaniesz, ponie-
waz masz dostep do swoich zamoéwien
na biezaco, a kazda zrealizowana umo-
wa jest Twoim zyskiem ktory podnosi

wysokos¢ miesiecznej premii.

PREMIA JESTTWOJA

Kolejny raz pokazatam Ci, ze praca
w naszym zawodzie moze byc przyjem-
noscig wszystko zalezy tylko od Ciebie.
Dlatego zapraszam Cie do nas i poznaj
nas jeszcze lepiej, na zywo. Przekonaj sie

sam, ze warto.

ZGLOS SIE DO NAS PRZEZ TEN LINK:

http://onecc.pl/

UGS HYSTESTOWOIRREMIA

s
‘\Q/e.

f @ContactCenterOne
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AWANS DLA AMBITNYCH

racujesz bez wytchnienia,
starasz sie jak mozesz i nic

z tego nie masz? Caty czas

szef wymaga od Ciebie
wiecej i wiecej, a na dodatek nie doce-
nia Twoich dotychczasowych osiggnie¢?
Jesli nie, to bardzo mnie cieszy ten fakt,
jednak jak wiadomo niestety nie zawsze
wyglada to w ten sposob... Pracowni-
kow mozna podzieli¢ na dwie grupy w

tym przypadku:

(1 Grupa, ktéra pracuje na 110%, ale

jest niedoceniona - marzy o awansie.

QOsoby, ktore o awansie nawet nie

pomysla.

Niektorzy ludzie z wielu wzgledow
nie chca dosta¢ wyzszego stanowiska
mimo wiekszych korzysci finansowych.
Sa rézne tego przyczyny, jedni boja sie
odpowiedzialnosci, drudzy myslg, ze nie
sq wystarczajacy lub nie nadaja sie. Jesz-
cze inni nie chca brac sobie zbyt duzo

na gtowe albo dobrze im tak jak jest.

Z wielu powoddéw zmienitam swojg
poprzednig prace, ale tez wiem z jakich
powodow zmienitam jg na wiasnie te, w
branzy call center (szczegélnie zalezato
mi na naszym Contact Center One, z po-
wodu naprawde dobrej opinii). Szczerze
mowigc, przychodzac na AC (assess-
ment center) nie wiedziatam czego sie
moge spodziewac. Stanowisko me-
nadzera HR i Administracji - moje mate

marzenie.

f @ContactCenterOne

ROZNICE CCONE

v

kontakt z ludzmi,

v

mozliwos¢ rozwoju,

v

mozliwos¢ dania drugiej osobie

szansy na osiagniecie sukcesu.

"NIC NIE TWORZY PRZYSZtOSC],

TAK JAK MARZENIA"

Zrobitam to, spetnitam swoje marze-
nie. Tylko wiesz co, nie stato sie to dzieki
szczesciu. Karolina z Karolem zauwazyli
we mnie potencjat, zaangazowanie. Dali
mozliwos¢ na sprébowanie swoich sit,
mimo faktu, ze doswiadczenia na takim

stanowisku nigdy nie miatam.

Z czasem zdatam sobie sprawe z
tego, dlaczego to takie wazne jak zacze-
tam rekrutowac ludzi i przygladac sie
ich stazowi pracy. Czesto zniechecali sie
juz na poczatku, nie dawali sobie nawet
szansy na to, aby sie nauczy¢ sprzeda-
wac. Przeciez od razu Rzymu nie zbu-
dowano, a sprzedaz nie jest taka fatwa
jak mogtaby sie wydawa¢, a zwtaszcza

sprzedaz telefoniczna.

- ROZNICA 9

Pamietam sytuacje, kiedy pod ogto-
szeniem zolx, gdzie znalazly sie te 14 r6z-
nic miedzy namia innymi CC, ktos posta-
nowit wyrazi¢ swojg opinie. Doktadnie
byta to ,,réznica - awans dla ambitnych -
nawet po miesigcu mozesz zostac
menadzerem czy trenerem”. M.in.
napisat, ze jak kto$ zostaje me-
nadzerem po miesigcu, na pewno
nie jest dobrym przyktadem dla innych
bo nie ma zielonego pojecia o tym sta-
nowisku. Oczywiscie moge sie po czesci
zgodzi¢, jesli chodzitoby o osoby, ktére
nigdy nie miaty stycznosci przynajmniej
w sprzedazy lub dopiero miesigc pracu-
ja w tej branzy i nie posiadaja rowniez
wczes$niejszego doswiadczenia na sta-
nowisku menadzera. Faktycznie wte-
dy moze by¢ ciezko , ale absolutnie nie
oznacza to, ze zupetnie nie ma takich
ludzi, ktérzy zdecydowanie wybijajg sie
ponad przecietnos$¢ i zaczynaja szybko

odnosic sukcesy.

Najlepszym przyktadem jest nasza
menadzerka sprzedazy Gabi. Jest to
dziewczyna, ktéra obecnie ma 23 lata,

a osiggnetfa juz nie maty suk-

Pamietajmy wszystkiego mozna sie

nauczyg, jesli tylko sie chce.

Jesli nie bedziesz dazyt do rozwoju, to

go po prostu nie bedzie.

Oczywiscie nie dotyczy to tylko tej bran-
zy, ale réwniez kazdej innej, dlatego
warto stara¢ sie mimo napotykanych

przeciwnosci.

@D

Contact
Center One

M

ces w swoim zyciu i to w dos¢
szybkim tempie. Ona jest przy-
ktadem jak w 3 tyg. mozna
stac sie menadzerem w naszej
firmie. Gabi od poczatku apli-
kowata na to stanowisko i réwniez od
razu zrobita dobre wrazenie na Karo-
linie i Karolu. Nie chcac jej wrzucac na
gteboka wode, zwtlaszcza, ze widzieli w

niej ogromny potencjat mimo mtode-

cconebest
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go wieku i barku doswiadczenia w call
center, najpierw zaproponowali jej, aby
pracowata jako konsultant, poznata od
podszewki produkt oraz by wykazata
sie dobrym wynikiem. Gabi pracowata
przez rok na podobnym stanowisku w
poprzedniej firmie i zajmowata sie do-
datkowo sprzedazy, ale byta to zupetnie
inna branza. Myslata, ze bedzie to trwato
dos¢ dtugo zanim obejmie stanowisko
managera, ale poszto jej tak dobrze, ze
wystarczyty 3 tyg, a dostata informacje,

ze jest gotowa. Tez byta w szoku.

Obecnie jest naprawde Swietng me-
nadzerky i jak najbardziej odpowiednia

0sobga na odpowiednim stanowisku. Po-

1E MOGEAWANSO

@ContactCenterOne

f

trafifa znalez¢ ten ztoty srodek, ktérego
brakuje nie jednemu menadzerowi z
dtugim stazem. Juz teraz mozecie obej-
rze¢ ja w niektorych filmikach Karola,
gdzie udziela wskazéwek oraz mozemy
dowiedziec sie o niej nieco wiecej. Wiem
tez doskonale, ze jeszcze rozwinie sze-
rzej skrzydta i pokaze nam wszystkim
na co jeszcze jg stac. A wiesz dlaczego?
Bo nigdy nie stoi w miejscu! Dziata i sie

rozwija.

Wiec sam(a) widzisz, u nas w firmie,
jak najbardziej mozesz liczy¢ na awans,
jesli tylko chcesz. Kiedy sumiennie wy-
konujesz swoje obowigzki i jeste$ zaan-

gazowany, to nie wazne czy pracujesz

@D

Contact
CenterOne
et
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miesigc, czy pot roku, mozesz pigc sie
po drabinie i podnosi¢ swoje kwalifika-
cje, a my Ci w tym pomozemy! Wiec je-
$li jeste$ ambitny i chcesz sie rozwijac,
zapraszamy do nas, pokaz nam siebie,
a my damy Ci mozliwos¢ doskonalenia
wtasnych kompetencji, bo przeciez o to
wtasnie chodzi w pracy. Poszukujemy
sSwojego miejsca na ziemi, a moze wia-

$nie je znalaztes? :)

memu.pl

¥V memy.pl
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ydaje mi sie, ze juz

udato Ci sie nas
troszke poznag, ale
chce Ci opowie-
dzie¢ o jeszcze jednej bardzo istotnej
sprawie. Mianowicie o traktowaniu czto-
wieka z szacunkiem, ale przede wszyst-
kim JAKCZLOWIEKA. Sytuacje prywatne,
stuzbowe, uksztattowaty nasz charakter.

Kazdy z nas w zyciu przezyt swoje.
@~ Kazdy z nas jest inny.
¥~ Kazdy z nas ma swoje motywacje.

@~ Kazdy z nas ma swéj indywidual-

ny charakter.
®" Kazdy z nas ma swdj cel.

@~ Kazdy z nas jest WYJATKOWY.

Dlaczego mamy by¢ anonimowym
numerem, skoro mamy swoje imie

i godnosc¢?

Nie wiem, czy zdarzyto Ci sie praco-
wac w korporacji. Jezeli tak, to wiesz juz
doskonale o czym chce Ci opowiedziec.
Natomiast jezeli nie, to jak zawsze Ci

wszystko skrupulatnie wyjasnie.

Czym jest ,korpo”? To firma, w kto-
rej priorytetem sg liczby. Ludzie nie sg
istotni. Traktowani sg jak maszyny, ktére
muszg pracowac bez wytchnienia. Nikt
nie zwraca uwagi na to, czy pracownik
jest szczesliwy. Czy wszystko u niego
dobrze. Czy radzi sobie w swoim zyciu

prywatnym. Nie ma mowy, o podejsciu

f @ContactCenterOne
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indywidualnym do oséb pracujacych.
Wszyscy sq traktowani bezwarunkowo
tak samo. Waznym jest, by cyfry w ta-
belkach sie zgadzaty. Ale czy nie warto
spojrze¢ od wewnatrz, dlaczego cos sie

dzieje?

Cztowiek potrafi znies¢ bardzo wiele,
ale czy musimy pozwalac sobie na

Opowiem Ci jak to sie u mnie zaczeto
i dlaczego witasnie to docenitam. Na po-
czatku mojej przygody z pracg trafitam
do matej firmy. Szef byt zawsze obecny,
a jak potrzebowatam pomocy, to pra-
cowat rowno ze mnga. Codziennie jak
przychodzit, to wypytywat co u
mnie stycha¢, jak sie czuje, jak

na studiach itd. Stat sie moim

traktowanie siebie jako bezosobowg ,przyjacielem” w pracy. Uwiel-

jednostke? Oczywiscie, ze nie!
v Kazdy z nas ma swoje problemy.

v’ Dla kazdego z nas jego problemy

sq najwieksze.

v Kazdy z nas ma swoje

zmartwienia.
v Kazdy z nas czasem staje sie staby.
v Kazdy z nas ma swoje smutki.

Pisze o tym dlatego, ze dla
nas liczysz sie jako cztowiek. W
naszym Ccone zyjemy jak jed-
na rodzina. Gdy dzieje sie cos w
naszym zyciu wiemy, ze mozemy liczyc
na ludzi, porozmawiac, poprosi¢ o rade,
wygadacd sie. Czasem nawet wyptakac.
Spadt Ci wynik? Dlaczego? Moze pokt6-
cite$ sie z dziewczyng. A moze brakto
Ci pieniedzy na naprawe samochodu.
Moze niespodziewanie wyskoczyly sy-
tuacje losowe. Kazda osoba, ktéra u nas
pracuje jest indywidualng jednostka.
Mimo tego, ze tworzymy zespoét i jeste-
$my razem odpowiedzialni za nasz wy-

nik, to i tak kazdy z nas pozostaje soba

- indywidualng osoba.

@D

Contact
Center One
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biatam to miejsce, bo czutam
sie tam jak w domu. Ale... po 4
latach stwierdzitam, ze pora na zmiany i

pigc sie w gore, a nie sta¢ w miejscu.

Pomyslatam, ze w korpo mam szan-
se na rozwoj. Jak szybko sie ucieszy-
tam, tak szybko zderzytam sie z rzeczy-
wistoscig. Podlizywanie sie, udawanie
przyjazni, traktowanie ludzi jak nizszy
sort. W mojej ocenie, byt to wrecz nie-
smaczny widok. Nikogo nie obchodzito,
ze spoOznitam sie minute, poniewaz byt
gigantyczny korek po drodze do pracy.
Stwierdzitam, ze jednak pora na zmiany.
Trafitam do trzeciego miejsca, z ktérego

bardzo szybko uciektam.

Mata firma, pomyslatam, bedzie
Swietnie. Pieknie nazwane stanowisko,
ale na tym sie skonczyto. Szef furiat, kto-
ry uwazat sie za guru. Myslat, ze jest pa-
nem i wlkadca mojej osoby. Tam réwniez
nie liczyto sie to kim jestem, czy co sie ze

mng dzieje. Mobbing byt codziennoscia.

Az w koncu trafitam do Ccone.
Szczerze mowiagc, bardzo sie batam.

Natomiast wreszcie czuje, ze znalaztam

cconebest
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swoje miejsce na tym swiecie. Czuje sie Gdy widze sie z Karoling i Karolem Powiem wam, ze nie wyobrazam so-

15

doceniana. Gdy mam problem, dostaje pytaja co u mnie, jak z moimi prywat- bie odejs¢ z tego miejsca. Reasumujac
pomoc. Ta firma taczy w sobie wszystkie nymi problemami, czy nie trzeba mi po- to wszystko co Ci opowiedziatam pa-
wyzej wymienione. Dlaczego tak uwiel- moc. mietaj:

biam prace w Contact Center One?

Poniewaz: Jestes waznym cztonkiem zespotu,
v’ Wiem, ze moge liczy¢ na a nie tylko loginem
pomoc. - liczysz sie dla nas jako czlowiek.
v Wiem, ze moge sie wygadac. Nie jeSteS,my korporach,

VWi o kazdego traktujemy indywidualnie!
Wiem, ze moge sie posmiac,

ale i wyptakac¢ jak bedzie taka

potrzeba.

INWESWOIENP RACYMAMTINIE

f @ContactCenterOne cconebest O’
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azda z roznic, ktérg Ci tu

przedstawiatam tak na-
prawde jest ze soba po-
wigzana. Teraz chce Ci po-
kazac juz 11 roznice scisle powigzang ze
szkoleniami. Wiadomo w naszej branzy
musimy sie szkoli¢. Uczymy sie jak po-

dejs¢ do klienta:
< Zainteresowac klienta.

< Przekona¢ rozméwce do naszego

produktu.
< Zamkniecia sprzedazy.

S3 to bardzo istotne rzeczy, ale! Za-
wsze jest jakies ale! Nie tylko tego sie
uczymy! Nie tylko to nam pomaga. Wiele
razy zdarzyto mi sie rozmawiac z dorad-
cami, ze nie daja rady na danym projek-
cie. Chca sie przenosic na inny projekt. A
dlaczego?? - bo sie poddaja. Ale tu nie o

to w tym chodzi!

Kazdy projekt bedzie ciezki, je-
zeli sie poddamy.

Kazdy projekt da nam popali¢,
jezeli nie zaangazujemy sie w
niego.

Kazdy klient bedzie zly i niedo-
bry, jezeli nie podjedziemy do
nich z usmiechem.

Gdy nie mamy w sobie zaangazowa-
nia, nawet najprostsze zadanie okaze
sie zbyt ciezkie dla nas. Nie wazne, czy

to bedzie praca, szkofta, relacje z partne-

f @ContactCenterOne
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ZAPEWNIAMY SZKOLENIA - NIE TYLKO SPRZEDAZOWE,
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rem, czy wyjscie na impreze. Poddajac
sie przegrywamy na starcie. Ja nie lu-
bie przegrywac, wiec walcze do konca.
Nie liczg sie napotykane
przeciwnosci losu. Daze
do obranego celu, spet-
niam marzenia i realizu-
je sie. Pewnie gdybym
sie poddata nie bytatbym na tym stano-
wisku, nie wydatabym tej gazety, a co

najwazniejsze nie bytabym soba.

Na cate szczescie tworzymy tu cos
niezwyktego. Gramy do jednej bram-
ki, wiec oprocz szkoleh sprzedazowych
uczymy, ze nie warto sie poddawac! Nie-
zaleznie, czy to w pracy, czy w zyciu pry-
watnym walczymy zawsze o swoje. Pisa-
tam juz o tym na samym poczatku, gdy
pokazywatam wam kim tak naprawde

jestesmy.

v Kazdego dnia uczymy sie dziatad.

IS¢ do przodu, a nie sta¢ w miejscu.

v Uczymy sie podazac za swoimi
marzeniami. Obierac cele, nie tylko te w

pracy, ale réwniez prywatne.

v Nabieramy pewnosci siebie! Po-
maga nam to w podejmowaniu decyzji.
Wykorzystujemy ja na kazdej ptaszczyz-

nie swojego zycia.

v Uczymy sie szacunku do samych
siebie. Bo jezeli sami nie bedziemy sie

szanowag, to nikt tego nie zrobi.

v Pomagamy sobie, wspieramy sie,

dziatamy razem.

)
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v Uczymy sie ryzykowac...Wycho-
dzi¢ z naszych cieptych kacikow, by

mOc osiggac sukcesy

"Czasem musisz po prostu zaryzykowac,
a btedy korygowac na biezqco, w trakcie
dziatania."

- Lee lacocca -

Jak widzisz, oprocz samej sprzedazy,
uczymy sie podstaw zycia codziennego.
Cztowiek uczy sie przez cate zycie, wiec
cieszy mnie fakt, ze moge robi¢ to z tak
wspaniatymi ludzmi jak w naszym Con-

tact Center One.

A Tobie jak zawsze zycze, zeby$ zna-
lazt takie swoje miejsce na ziemi i czut/
czufa sie tak dobrze jak my w Contact
Center One. Jezeli jeszcze masz watpli-
wosci, to dotagcz do nas i przekonaj sie
sam(a). Dla takich osob jak Ty, zawsze

znajdzie sie miejsce w naszej firmie.

cconebest
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darzaja sie momenty, w
ktérych jestem ogromnie
zaskoczona tym co mo-
wig mi osoby przycho-
dzace na rekrutacje. Zaczynam zasta-
nawiac sie w takich chwilach, czy to my
jesteSmy normalni, a moze jednak my
jesteSmy przeciwienstwem normalno-
$ci. Czym w takim razie jest normalnos¢,

codziennos¢, o ktorej stysze?

® Zabieraniem krzesetek za brak

wynikow.

* Rzucanie papierem toaletowym

w pracownikow.

* Automatyczne wybieranie potg
czen, bez mozliwosci ztapania od
dechu.

* Brak szacunku do pracownika.
* Rozkazywanie.
* Mobbing.

Czy to nie brzmi absurdalnie? Zde-
cydowanie, jezeli tak ma wygladac nor-
malnos¢, to nie chcemy by¢ normalni.
Jak bytam matg dziewczynka mama mi
powtarzata, ze musze by¢ sobg. Nie is¢
za ,stadem” a za to mie¢ wilasne zdanie
i robi¢ tak jak uwazam. | tak tez zrobili-

Smy my w Contact Center Onel!

Kolejna réznica o ktérej juz kiedys
wspominatam jest automatyczne wy-
bieranie pofaczen. Czym jest takie wy-
bieranie numerow? Nie ma znaczenia,
jak bardzo skomplikowanie nazywa je
firma (predictiv, automatic itp.). W kaz-

dym chodzi o to samo. Gdy zaloguje-

f
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my sie do systemu potaczenia wpadaja
nam jak z karabinu maszynowego. Je-
den klient za drugim. Bez mozliwosci
ztapania oddechu, napicia sie wody, czy
wystanie maila do klienta. Gdy idziemy
na zebranie, szkolenie, to przeciez mu-
simy sie wylogowac, zeby nie wpadaty
do nas pofaczenia z klientami. Tak wiec
nie mamy zaptacone za ten czas. Ale o
naszym cennym czasie juz wczesniej pi-

satam.

Nie jesteSmy jak maszyny, nie pracu-
jemy bez wytchnienia. Mamy swoje
uczucia, potrzeby, checi. Nie jesteSmy
komputerami. To one pracujg caty czas,
a i tak czasem sie psujg. My nie mamy

czesci zamiennych.

Gdy na rozmowie rekrutacyjnej
wspominam, ze nie mamy automatycz-
nego wybierania potaczen, to osoby,
ktére juz kiedys$ pracowaty w call center
biorg gteboki wdech i wydech, usmie-

chajac sie z ulga. Opowiadaja, ze to byta

dla nich najwieksza zmora w poprzed-

AslYaPRACUIESZeAKsAUTOMATs
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niej pracy, poniewaz ich gardta nie wy-
trzymywaty takiego tempa rozmowy. Po
3 godzinach pracy, czuli sie jakby prze-

pracowali 10.

Wiasnie dlatego uwazam, ze nie je-
steSmy automatem, ktéry pracuje 24h
na dobe bez wytchnienia. Kazdy z nas
ma mozliwos$¢ popetniac btedy. To wia-
$nie na nich sie najwiecej uczymy! Kaz-
dy z nas jest cztowiekiem! Doceniajmy

to i pamietajmy o tym!

A tak na zakonczenie jak
zawsze powiem, ze zycze Ci
samych pozytywnych wspo-
mnien z pracy, zamiast noc-
nych koszmaréw. Chciatabym,
zeby$ miat(a) odwage trafi¢
do naszego ccone i sprawdzi¢ jak to wy-
glada od srodka. Bo mozesz mi uwierzy¢
w te wszystkie stowa, ale réwniez mo-
zesz pomysle¢, ze taka firma nie istnie-
je..przyjdz i przekonaj sie, ze naprawde
jestesmy inni niz wszyscy. Ze nasz ccone

jest naprawde wyjatkowy.

cconebest
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RAJSKA WYSPA CCONE

ajska wyspa - wydaje mi
sie, ze takie okreslenie kaz-
demu z nas bedzie kojarzy-
to sie podobnie. Miejsce
w ktérym mozemy odpoczaé. Koniec
Swiata, do ktérego ma dostep niewie-
lu wybranych. Kameralne, ale rowniez
luksusowe miejsce. Kawatek
nieba na ziemi. My stworzy-
lismy dla naszych pracowni-
kow wiasnie takie miejsce w

naszym CCone.

Czym jest rajska wyspa
CCone? Jest to nasza autor-
ska platforma edukacyjna,
ktéra opiera sie na grywaliza-
¢ji, czyli mechanizmach zna-
nych z gier komputerowych,
w ktoérych zdobywasz punkty
za doswiadczenie, dzieki cze-
mu przechodzisz na kolejne poziomy,
a za swoje osiggniecia zdobywasz na-
grody. Rajska wyspa CCO posiada wiele
atrakcji, m.in. lot balonem, centrum me-

dytacji, bar na plazy czy hamak.

Strefa balonéw to miejsce gdzie
znajduja sie state wyzwania w kazdym
miesigcu, dzieki ktérym mozesz rywa-
lizowac¢ w zdrowej atmosferze z innymi
cztonkami Twojego zespotu. Gramy do
jednej bramki, a jednoczesnie lubimy
konkurowa¢, bo to rozwija kazdego z
nas. Stawiamy na ambitne osoby, dla-
tego jezeli jeste$ osobg, ktorej zalezy
na tym, zeby zarabia¢ Swietne pienia-
dze i rozumiesz po co przychodzisz do

pracy, to za swojq ciezkg prace mozesz

f @ContactCenterOne

zgarngc¢ dodatkowe benefity, poza pod-
stawowym wynagrodzeniem i syste-
mem premiowym. Zastanoéw sie sam jak
przyjemnie jest, poza stawka godzino-
wg, premig za kazda sztuke, zosta¢ na-
grodzonym za przepracowane godziny

oraz swojg sprzedaz.

%ARZENIA

SA NAJTANSZA SZCZEPIONKA NA WYMOWKI
I NAJSKUTECZNIEJSZA METODA NA TO,
BY KAZDEGO DNIA MIEC NIEWYCZERPYWALNE
ZRODLO MOTYWACJI DO DZ ‘

Strefa medytacji to kolejne miej-
sce na naszej rajskiej wyspie CCone,
gdzie zdobywasz kokosy, czyli nasza
wewnetrzng walute, za ktérg mozesz
wybra¢ wartosciowe nagrody. Kto sie
nie rozwija, ten sie cofa, bo swiat idzie
ciggle do przodu i jesli chcesz
za nim nadazy¢ powinienes$ in-
westowac w swoj rozwoj, a my
Ci to umozliwimy, poniewaz ko-
kosy zdobywasz za doszkalanie
swoich umiejetnosci. Czyli nie
tylko uczysz sie czego$ nowe-
go, ale za ukonczone zadania
mozesz takze otrzymac bardzo
wartosciowe nagrody. Poczaw-
szy od biletéw do kina na do-

wolnie wybrany seans, po skok

Contact
Center One
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ze spadochronem czy weekend w spa
dla dwdch oséb. Kazdy z nas ma ochote
przezy¢ co$ niesamowitego, wyjatko-
wego, odpoczay¢, dlatego mozesz zde-
cydowac¢ sam czy wymienisz punkty
na wieksza ilos¢ drobnych nagrdd, czy
uzbierasz wiekszg pule i spetnisz jedno
ze swoich marzen/wyzwan, na ktére

znajdujesz wymowke braku srodkow.

,Sukces jest najgtosniejszym
modwca Swiata.”

Tak wiec jak widzisz mozliwosci jest
bardzo wiele, a to czy je wykorzystasz
zalezy tylko od Ciebie. Jaka bedzie Two-
ja wyptata? Czy zdobedziesz nagrody
z naszej rajskiej wyspy? Na te pytania
jest prosta, jedna jedyna odpowiedz: to
zalezy tylko od Ciebie! Jesli chcesz do-
Swiadczyc tego co oferujemy na wtasnej
skorze, to sprawdz nas — pamietaj, ze
masz 14 dni na to aby zdecydowac czy
poO rozpoczeciu pracy u nas, chcesz ja
nadal kontynuowac. Nic nie ryzykujesz

— sprawdz nas.

NAJSZYBSZA DROGA o
JEST PODAZANIE

cconebest
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spaniaty  sukces

CCONE nie bytby
gdyby
wspotzato-

mozliwy,

nie
zycielka i prezes firmy Karolina Fron.
Przeprowadzitam dzisiaj z nig krotki wy-
wiad w ktérym opowiedziata mi o tym
jak powstata firma, swojg historie i to
co sie dla niegj liczy. Powiem Ci, ze jak jej
wystuchatam, to stafa sie jeszcze wiek-
szym dla mnie autorytetem. Naprawde,
musze to przyzna¢, miec taky szefowg,

to skarb.

Zapytatam Karoline od czego zacze-
ta sie jej przygoda z call center. Opowie-
dziata mi, ze od zawsze marzyta, zeby
miec¢ wiasna firme, tylko nie miata po-
mystu czym sie bedzie zajmowata. Czy
to nie jest problem wielu z nas? Kaz-
dy ma swoje marzenia, szuka swojego
miejsca na Swiecie, gdzie bedzie sie
realizowac. Dzieki radzie swojego taty,
jako nastolatka pracowata troche u swo-
ich rodzicéw, ale réwniez zatrudniata sie
w roznych miejscach. Pracowata np. w
gastronomii, ustugach, handlu, duzych
korporacjach. Wiadomo w takich korpo-
racjach mogta najszybciej nauczy¢ sie
zarzadzania. Robita to wszystko po to,
zeby poznac specyfike réznych branz
od srodka, poznac prace na poszczegol-

nych stanowiskach od podszewki.

Zaczynajac prace w call center mia-
ta jedynie doswiadczenie w sprzedazy
bezposredniej. Zaczeta prace jako kon-
sultant. Wiedziata na sprzedazy jakich

produktéw moze zarobi¢ najwiecej. Jak

f @ContactCenterOne

powiedziata: "wiedziatam doktadnie po
co tam jestem". Tak wiec ambicja Ka-
roliny doprowadzita ja do momentu,
w ktéorym sama utworzyta skrypt roz-
mowy i stata sie najlepszym i najbar-
dziej skutecznym sprzedawca. Dostata
szanse od swojej przetozonej na udziat
w Assessment Center - wieloetapowy
ztozony proces rekrutacji na stanowisko
kierownicze. Sporéd 30 kandydatéw
wybrali wtasnie ja na menagera projek-
tu sprzedazowego. Byta pewna siebie,
miata wyniki i wiedziata jak ma dazy¢
do celu, co sprawito, ze podjecie decyzji
przez dyrekcje o tym kogo awansowac,
byto tylko formalnoscia. Z wielka na-
dzieja objeta swoj zespdt sprzedazy, li-
czac na to, ze zbuduje najskuteczniejsza
druzyne w firmie. Szybko zrozumiata, ze
ludzie sg petni komplekséw, maja niskie
poczucie wiasnej wartosci i nie kazdy
jest tak ambitny, by nieustannie praco-
wac nad swoimi ograniczeniami, pomi-
mo tego, ze ponosi porazke za porazka.
To byto dla niej prawdziwe wyzwanie,
ale w tamtym momencie wreszcie zro-
zumiata co tak naprawde chce w zyciu
robic. Inspirowac ludzi do tego, by cia-
gle podnosili sobie poprzeczke i nigdy
nie ustali w dazeniu do celéw, bo tylko
oni decydujg o tym jaki w zyciu sukces
0siggna. Jej metody zarzadzania budzi-
ty sporo kontrowersji, ale byty piekielnie
skuteczne. Warto wspomnie¢, ze kiedy
inne zespoty realizowaty 30 zaméwien
dziennie, zespot Karoliny potrafit zreali-
zowac¢ nawet 72 zamodwienia, co byto

absolutnym rekordem w firmie zatrud-
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niajacej 3,5 tysigca ludzi. Karolina sta-
wiata na to, by kazdy z pracownikéw
byt maksymalnie zaangazowany i miat
odpowiednig postawe do wykonywania
swoich zadan. Doskonale wiedziata, ze
zewnetrzne efekty biorg sie zwewnetrz-
nych stanéw emocjonalnych i mysdli,
szczegOlnie o sobie samym i o tym co
sie robi. Gdy przychodzita do jej zespotu
cicha myszka, petna obaw, kompleksow
i strachu Karolina potrafita dzieki zespo-
towym warsztatom, a przede wszystkim
praktycznym indywidualnym ¢wicze-
niom dykgji, intonacji i $wiadomego
uzywania gtosu, wskazywac taki sposéb
rozmowy z klientem, ktéry okazywat sie
wybitnie skuteczny. Taka osobg niejako
"przy okazji" przechodzita osobistg me-
tamorfoze. Stawata sie pewnym siebie,
odwaznym i dazacym do celu czlowie-
kiem. Przektadato sie to nie tylko na

prace, ale rowniez na zycie prywatne.

cconebest
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Praca z ludzmi dawata jej satysfakcje,
ale w korporacji meczyto ja to, ze proce-
dury i odgdrne zakazy uniemozliwiaty
jej realizowanie w petni swojej wizji za-
rzadzania. Z tego powodu postanowita
zatozy¢ witasng firme - biuro doradcow

biznesowych.

Niedtugo pdzniej dotaczyt do niej
maz Karol i wspdlnie zaczeli budowac
zespot o jakim zawsze marzyli. Tym ra-
zem pracowali na catkowicie wtasnych
zasadach. Wedtug ustalonych procedur
zrobili lepszy wynik, niz najlepszy do-
radca biznesowy, ktory pracowat w tej
firmie od pieciu lat. Nie mieli tatwo, ale

ustalili sobie swoje cele i dazyli do nich.

Z Karolem stworzyli team nie do zwy-
ciezenia. Razem stanowig zespodf, site,

ktorej nikt nie zniszczy!

Podzielili sie obowigzkami. Karolina
zajmowata sie pracg w biurze z konsul-
tantami, a Karol zajmowat sie klientami
osobiscie. Oboje bardzo duzo sie szko-
lili. Karol zwiekszat swoje umiejetnosci
sprzedazowe, a Karolina swoje kom-
petencje zarzadzania. Mieli naprawde
trudng droge. | tak dzieki swojemu za-
angazowaniu dotarli do miejsca w kto-
rym sg w tym obecnie. Pomimo osiaga-
nia bardzo dobrych wynikéw sprzedazy,
ktoére niejednych by zadowolity Karolina
doskonale wiedziata, ze stac jg na wiecej
i cho¢ zatrudniali w tamtym momencie
5 pracownikow chciata poszerzy¢ swoj
biznes o kolejnych ludzi. Tak narodzit
sie pomyst utworzenia Contact Center
One. Od pomystu do realizacji mineto

kilka miesiecy. W niecaty rok od zatoze-

f @ContactCenterOne

nia wiasnej dziatalnosci Karolina zatrud-
niata juz 140 pracownikéw. W przeciggu
czterech miesiecy istnienia Ccone stali
sie najwiekszym pod wzgledem sprze-
dazy partnerem dla jednej z sieci tele-

komunikacyjnej.

Nastepne pytanie zadatam Karolinie
zwigzane z ludzmi. A doktadnie, czego
nauczyta sie pracujac z nimi. Odpowie-
dziata, ze ilu ludzi, tyle charakteréw i
najwiekszg niesprawiedliwos$cig jest
traktowac wszystkich réwno, od linijki.
Nalezy do kazdego podejs¢ indywidual-
nie. Skoro kazdy z nas jest inny, wiec dla-
czego mamy tutaj "wrzuci¢ wszystkich
do jednego worka" tak jak sie to robi
w korporacji? Wtasnie takie
podejscie sprawia, ze ludzie
czujg sie jak liczba w syste-
mie, mecza sie, wypalajg i
nigdy nie osiggaja petni swojego poten-
cjatu. Pomyst na zarzadzanie w Contact
Center One byt zupetnie inny. Karolina
chciata potaczy¢ dwa style zarzadzania:

korporacyjny i ludzki. Z jednej strony

rade dla ludzi, ktorzy chcg osiggnad swoj

sukces. Odpowiedziata:

Nigdy sie nie poddawaj!

Zaktadajac call center wiedziata do-
ktadnie, ze praca i zycie prywatne, to
naczynia potaczone i jedno wptywa na
drugie. Zadowolenie w pracy, to szcze-
$cie w domu i odwrotnie. To wartos¢,
ktorg Karolina chciata zaszczepic¢ lu-
dziom przychodzacym do Ccona. Jedng
z gtéwnych zasad sktadajacych sie najej
filozofie zycia jest to, ze kazdy problem
ma rozwigzanie. Zamiast sie nad nim za-
martwiac, nalezy jak najszybciej przejsc

w tryb rozwigzania problemu.

Zapytatam roéwniez Karoling, czy
chciataby, zeby Ccone stat sie korpora-
¢jg. Odpowiedziata, ze nie. Poniewaz w
tym momencie ma pracownikéw, kto-
rych zna. Wie, czy kto$ ma gorszy dzien,
czy cos negatywnego wydarzyto sie w
jego zyciu i moze odpowiednio zare-

agowac do sytuacji.

nie da si¢ osiagnac efektow |\ a73, ze ludzie maja prawo do emo-
w zarzadzaniu sprzedaza bez cji i nie powinni zakfada¢ maski, ktora

ustalonych zasad i regut, bez
dobrze utozonych proceséw i
scisle okreslonych procedur.
Z drugiej natomiast nie ma co liczy¢ na
efekty bez dotozenia do tego ludzkiego
indywidualnego podejscia, wsparcia i

miekkiej motywacji.

Sztuka jest znalezienie balansu pomie-
dzy byciem tatg i mama, czyli szefem
wymagajacym o ludzkiej twarzy.

Zapytatam Karoline réwniez jaka ma

[
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powoduje, ze uczucia znikaja i stajg sie
bezdusznymi maszynami.

Jestesmy ludzmi, a nie robotami, wiec
nie odbierajmy sobie ludzkich praw. Ka-
rolina zatrudnita ponad 4 500 ludzi w
dwéch oddziatach firmy w przeciagu 6
lat, ale to nie ilos¢ zatrudnio-
nych ludzi sie dla niej liczy,
ale przede wszystkim jakos¢
tych ludzi. Nie chce by¢ pre-
zesem, ktory tylko na chwile wpada do

biura patrzy na cyfry i jesli s zbyt niskie,
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to wyzywa sie na ludziach, tylko wazne
jest dla niej, by ludziom pracowato sie
dobrze w jej firmie. Oczywiscie patrzy
na pienigdze, bo po to pracuje, ale chce
miec z tego réwniez satysfakcje, radosc¢
i spetnienie. Chciata stworzy¢ miejsce,
ktére wspiera i uczy, a takze pomaga lu-
dziom stawac sie coraz bardziej skutecz-

nymi i spetnionymi.

Motto zyciowe Karoliny, pasuje do

niej idealnie:

Dopodki oddycham, walcze!

f @ContactCenterOne

KAROLINA FRON KTO SIE KRYJE ZA CONTACT CENTER ONE?

Karolina jest wulkanem energii i za- moim zyciu, to mi pomoze, po-

wsze swiadomie kroczy do celu, bez
narzekania i zrzucania odpowiedzial-

nosci na zewnetrzne czynniki.

Dziata, walczy, nie poddaje sie, a przy
tym pomaga innym uwierzy¢ w swoje
mozliwosci, motywujac ich lub czasem
wylewajac na nich kubet zimnej wody.
Jak sama moéwi, rzeczy niemozliwe za-
tatwia od reki, a na cuda trzeba chwile
poczekac. Karolina to moj szef, do kto-

rego czuje respekt - oczywiscie. Szacu-

nek - no ba! Ale! Wiem, ze gdy jest Zle w

Contact
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rozmawia. Wiem, ze moge z nig
pozartowac. Powiem Ci, ze za-
zdroszcze sama sobie, ze mam
mozliwos¢ pracowania w takim

miejscu z takimi ludzmi.

Konczac na dzis, jestem dumna, ze
pracuje w naszym Ccone. Zycze wam
mnostwo sukceséw, ale rowniez sity do
walki i podazajcie za swoimi marzenia-
mi. Osiggajcie cele! A jak chcecie na-
uczyc sie jak to robi¢, to zapraszam do

naszego Ccona.

cconebest




KAROL FRON

JAK ZWIEKSZA SPRZEDAZ W FIRMACH

NAWET O 900 000 PLN W CIAGU MIESIACA?

Kim jest Karol Fron?

Karol Fron jest praktykiem i mentalistg sprzedazy.
Jest przedsiebiorcy, trenerem i konsultantem.

omaga matym i srednim fir-

mom, dyrektorom sprze-

dazy i handlowcom zwiek-
sza¢ sprzedaz, osobistg efektywnosc
i budowac zespoty sprzedazowe. Jego
zainteresowania zawodowe to rozwdj
umiejetnosci miekkich, przywdédztwo

i psychologia sukcesu.

Jest autorem 4 ksigzek o sprzedazy i
$wiadomym, nowoczesnym przywodz-
twie. Wyktada na dwdch uczelniach
wyzszych: Akademii Gorniczo Hutniczej
i Asbiro, jest cztonkiem zarzadu dwoch
spotek, absolwentem Uniwersytetu
Wroctawskiego i Wszechnicy Uniwersy-

tetu Jagiellonskiego.

Specjalizuje sie w sprzedazy telefo-
nicznej i cold callingu za pomocag hun-
terskiego modelu OK SPRZEDAZ oraz w
budowaniu zespotéw sprze-
dazy za pomoca autorskiej
koncepcji Dream Sales Team.
Jest trenerem Brian Tracy In-

ternational w Polsce.

W jednej ze swoich firm
zatrudnit w ciagu 6 lat 4500
pracownikow i wyszkolit
80 menadzeréw i trenerow
sprzedazy. Przeszedt droge

od sprzedawcy do menadze-

f @ContactCenterOne

ra projektu, w najwiekszym call center w
Polsce - CCIG, gdzie zbudowat najsku-
teczniejszy zespdt sprzedazy sposrod
70 innych, osiggajac targety miesieczne
nawet na poziomie 170%.

Znany jest z robienia firmowych ewo-
lucji w matych i srednich przedsie-
biorstwach, czyli wdrazania zmian w
sposobie zarzadzania pracownikami i
sprzedazy, prowadzacymi do wyzszych
zyskow.

Prowadzi takze warsztaty dla wyz-
szej kadry menadzerskiej, szkolenia i
treningi personalne, coachingi on the
job, mastermindy z cold callingu. Wy-
daje produkty cyfrowe i fizyczne, wyste-
puje na konferencjach, pisze do gazet i
portali internetowych, do dzi$ aktywnie

sprzedaje, a wszystko czego uczy, samo-

dzielnie testuje w swojej firmie.

Contact
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POMAGAM
PRZEDSIEBIORCOM:

\/stworzyc' z ich firmy idealne
miejsce do pracy dla handlowcow

v wdrozy¢ sprawdzone procedu-
ry, usprawniajgce prace ich dziatow
handlowych

v zwiekszy¢ sprzedaz, poprzez
zmiane postawy i umiejetnosci ich

pracownikéw

POMAGAM DYREKTOROM
SPRZEDAZY:

v zaplanowac i osiaqgna¢ wymier-
ne KPI biznesowe

v zbudowa¢ lojalny i skutecz-
ny zespdt sprzedazy (Dream Sales
Team)

v zmniejszy¢ rotacje, zwiekszy¢
zaangazowanie i skutecznos$¢ sprze-

dazy

POMAGAM
SPRZEDAWCOM:

v realizowac miesieczne, kwar-
talne iroczne cele sprzedazowe i fi-

nansowe

v radzi¢ sobie z obiekcjami, fi-
nalizowac transakcje, budowac rela-

cje

v utrzymywacé wysokg motywa-
cje i pozytywne nastawienie, nawet

pomimo porazek

cconebest O’




KAROL FRON

Misja - Life Hunting

Karol Fron jest propagatorem
idei Life Huntingu, czyli filozofii
czerpania z zycia petnymi gar-
ScCiami.

Wiekszos$¢ ludzi snuje sie przez zycie
bez swiadomosci tego dokad i w jakim
celu zmierzaja. Brakuje im jasno okre-
$lonych celéw i odwagi do marzenia o
tym, czego naprawde by chcieli. Wolg
zadowalac sie byle czym, bo nie wierza,
ze zastuguja na wiecej i bojg sie po to
siegng¢. Wyrastajac z wzorcow rodzin-
no-kulturowych, niosg na plecach ciezar
negatywnych przekonan i ograniczen
odnosnie tego, co wypada, co jest moz-
liwe, co sie powinno, a czego nie. Kul-
tywuja to, co wyniesli z domu, zamiast
najpierw zastanowi¢ sie na tym czego
tak naprawde chca, a potem pomyslec

co muszg zaczyc robi¢, by to osiggnac.

Life hunting to postawa, ktora wy-
réznia ludzi chcacych od zycia wiecej,
nie godzacych sie na przecietnos¢. To
wyjatkowos¢, nieszablonowos¢ i po-
zwalanie sobie na autentycznos¢ w re-
lacjach z innymi, bez koniecznosci za-
ktadania masek. To prawda, ktéra jest

afrodyzjakiem.

Life hunter ma odwage sprzeciwic
sie utartym schematom i by¢ nonkon-
formista, gdyz cztowiek tylko wtedy jest

wolny, gdy wolna jest jego dusza.

Life hunter tworzy swiadomie swoje
zycie dbajac o réwnowage we wszyst-
kich jego sferach: praca, rodzina, pra-

gnienia osobiste, finanse i zdrowie. Life

f @ContactCenterOne

hunter, to towca emocji, wrazen, do-
Swiadczen, przygod, chwil, relacji. Nigdy
sie nie poddaje w drodze do realizacji
swoich celéw i marzen, ale nie zapomi-
na o tym by by¢ wdziecznym za to, co
juz ma. Dazy do doskonatosci, celujagc w
gwiazdy, nawet jesli miatby zatrzymac

sie na ksiezycu.

DOTYCHCZASOWE
OSIAGNIECIA

v

Call Center w kategorii Menadzer
2017

laureat konkursu Ambasador

v’ certyfikowany coach Erick-

son Institute of Coaching

v najlepszy zespoét sprzeda-
zy w 2010 r. w CCIG (sposréd 70
zespotoéw, 3500 pracownikow w

firmie)

v

by) sptyw canoe, rzekg Rio Napo w

11 dniowy samotny (3 oso-

dzungli Amazonskiej

v" zatrudnienie w firmie 140
pracownikoéw z tygodnia na ty-

dzien

v
danie 4 ksigzek

samodzielne napisanie i wy-

v

call center sprzedajacego dla Play
i KRD

stworzenie najwiekszego
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Center One

6'470/

JAK ZWIEKSZA SPRZEDAZ W FIRMACH
NAWET 0900000 PLNW CIAGU MIESIACA?

KAROL FRON

Znany z bezposredniego i
prostego przekazu, ktory nie
pozostawia watpliwosci. Potrafi
ttumaczy¢ trudne zagadnienia
w fatwy sposob, dzieki czemu
stuchajac go uczysz sie szybciej
| wiecej rozumiesz.

Pomimo 33 lat, ma 12 letnie
doswiadczenie w sprzedazy, 9
letnie w budowaniu zespotow i
7 letnie w biznesie, przez co po-
trafi doskonale diagnozowac
problemy w firmie i w zespotach
handlowych, a nastepnie przepi-
sywac odpowiednie recepty, kto-
re pozwalajg zespotom rosng¢, a
firmom zarabiac.

Osobiscie wyszkolit ponad 11000
0sob, a jego filmy w social me-
diach byly wyswietlane ponad
700 000 razy.

NSALES/

HUNTER

b

v
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JAK ZWIEKSZA SPRZEDAZ W FIRMACH
NAWET 0900 000 PLNW CIAGU MIESIACA?

Marka FRONIU, a jednoczeénie
firma Karola Fronia, jest obecnie jedna
z nielicznych firm szkoleniowych w Pol-
sce, ktore w 100% opierajg swoje szkole-
nia o praktyczne doswiadczenia w pro-
wadzeniu biznesu i prace w korporacji.
taczac te dwa swiaty Karol Fron potrafi
przenosi¢ rozwigzanie znane ze Swiata
korporacji, do matych i srednich bizne-
sow, dzieki temu rodzinng atmosfere i
indywidualne podejscie do pracownika
wplata w uporzadkowany swiat proce-

sow, procedur i automatyzacji, podno-

szac biznesy na wyzszy poziom.

Jako przedsiebiorca zatrudniajacy
ponad 140 pracownikéw, ktory zrekru-
towat ponad 4500 os6b i odbyt ponad
30 000 rozmow handlowych z roznymi
typami klientow, posiada umiejetnosci
btyskawicznego czytania ludzi. Potacze-
nie intuicji i doswiadczenia pozwala mu
w szybki sposéb analizowad charakter i
osobowos$¢, dzieki czemu potrafi tatwiej
komunikowa¢, docierac i wspierac roz-
waj i zarzadzanie pracownikami, a takze

obstuge klienta i sprzedaz.

Majac doswiadczenie pracy w roz-
nych obszarach biznesu, moze korzystac
zwiedzy i doswiadczenia kilkudziesieciu
branz, transferujac je z jednej branzy do
drugiej, dostosowujac je do panujacych

realidw i potrzeb rynkowych.

Rozwigzania wprowadzane przez
Karola Fronia, zawsze sg indywidualnie
dopasowane do konkretnej organizacji,
uwzgledniajgce potrzeby i oczekiwania
klientow. Stosuje autorskie metody pra-
cy, uzywajac adekwatnych narzedzi np.

mentoringu, coachingu czy treningu.

f @ContactCenterOne

KAROL FRON

DOSWIADCZENIE
W LICZBACH

30000

wykonanych rozmoéw handlowych

4500

zatrudnionych pracownikow

30

zbudowanych zespotéw

80

wyszkolonych menadzeréw w firmie

4

napisane ksigzki

11 000

przeszkolonych klientow

82 000

pozyskanych klientéw przez telefon

w firmie

80 000

telefonéw miesiecznie wykonywa

nych przez pracownikéw
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Center One

6'470/

I 0 0 TAKTYCZNYCH ZASAD
PRZYWODZTWA

cconebest O’




LIFESTYLE

Call Center W
»_‘j: 5 .“: ‘

wis

=
g

@)

O
Centeract

Center One

Tylko u nas:

NAJWYZSZE zarobki w mieécie.
NIE TNIEMY premii.

Vo
™ 2 athnosteca w firmie

5. WO zawodavy i osobisty
P - e \

L<280 awansu 3 W§‘+pr¢=~’*ﬁia+sta ‘;‘\ e+nagr
y e - =
A 3 et
) Y NP LA
il |
% s

s

ContactCenterOne cconebest .
f © Contact @

Center One




LIFESTYLE

f @ContactCenterOne cconebest O 4

Center One
> 2




) LAROBKI

Contact

Center One,_— W MIESCIE
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1hpracy

premiado 80,00 zi
-* za 1klienta
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PRACA

NAJLEPIEJ PLACACE CALL CENTER
W CZESTOCHOWIE - EKSTRA KASA ZA DOSWIADCZENIE

Czujesz, ze obecna praca nie daje Ci satysfakcji? Wiesz, ze jestes najlepszy w sprzedazy telefonicznej, a dostajesz za to
marng pensyjke? Odwaz sie na lepszg zmiane i aplikuj do nas!

W tym momencie szukamy kilku oséb do projektu sprzedazowego dla klienta biznesowego.

Wymagamy:
< pozytywnego nastawienia
< komunikatywnosci

< checi do pracy

Oferujemy:

< sprzedaz jednego, fatwego i bardzo dobrego produktu dla klienta biznesowego - sieci T-Mobile
- sprzedajemy sie po 2-3 sztuki dziennie

< prowizja za jednego klienta zaczyna sie od 30,79 zi netto

< stawka godzinowa wzrasta nawet do 17,38 zt netto

< finalne zarobki sg na poziomie nawet 4000 zt na reke za 160h pracy

< fatwy system prowizyjny - podstawa + premia + stazowe

< jesli pracowates kiedys w Call Center to zaptacimy Ci do 2zt wiecej za kazdg przepracowang godzine

< elastyczny grafik w godzinach 8-16 (min 30h w tyqg)

< kompleksowe szkolenie wstepne,

< liczne warsztaty doszkalajace, ktére wliczone sg w Twoj czas pracy

< prace w biurze w centrum miasta z dogodnym potgczeniem komunikacyjnym,

< realna mozliwo$¢ rozwoju i awansu

< zgrany team i wsparcie do$wiadczonej kadry

To doskonata okazja do kolejnego kroku, szansa na rozwéj osobowy, zawodowy i mozliwos$¢ dotaczenia do firmy na
lokalnym, czestochowskim rynku, ktéra tamie schematy, bo pokazuje, ze praca u nas nie dos¢, ze przyjemna i dobrze ptatna,

to jeszcze rozwija i pomaga osiggac zyciowe sukcesy.

Dotacz do nas poprzez wystanie w wiadomosci prywatnej swojego CV lub wysytajac CV na praca@onecc.pl
badz kontakt pod numerem telefonu 731555534
Aplikuj do nas i przekonaj sie sam/a, ze warto odwazyc sie na lepszg zmiane!
Do zobaczenia!

YOUTUBE FACEBOOK INSTAGRAM
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42-202 Czestochowa

(+48) 731 555 534
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