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Jak precist zakaznika: Prakticky navod, jak
odhalit motivacni impuls, ktery privede
zakaznika k nakupu

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Kdyby vam zdkaznik pred jednanim rekl,
Ze stadi fict "abrakadabra" a on si koupi vSe,
co nabizite... fekli byste to?

Smutné na tom je to, Ze on vam ten svij "spousté¢ nakupu"
béhem jednani skutec¢né odhaluje. Ale vy to nevédomky prehlizite.

Nikdo sice nerika abrakadabra, ale kazdy zakaznik svymi reakcemi naznacuje, kdy je "zima", kdy
"prihofiva" a kdy "hofi".

A pokud ho nechcete odradit zbyte¢nou "prezentaci", ale vybrat pravé ty argumenty (a zptsob
podani), na které uslysi a zareraguje nakupem, cely postup se dozvite na specialnim seminari "Jak
precist zakaznika: Prakticky navod, jak odhalit motivacni impuls, ktery pfivede zakaznika k nakupu".

Jak vdm tento seminar pomuze vice prodavat

Na seminafi se napriklad dozvite:

¢ Jak pochopenim vlastniho chovani odhalit ostatni

e Co 0 sobé fikdme my sami, aniz bychom promluvili

e Jak k ndm mic¢ky mluvi zakaznici, dodavatelé a ostatni

e Jakou silu ma prvni dojem a pro¢ je dllezité jej nikdy nepodcenit
e Jak reC téla ovliviuje vas mluveny projev

e Jak ¢ist rozdily mezi reci téla muzl a zen, se kterymi jednate

Ddle uslysite:
* Co fidi fe¢ naseho téla a kdy ji miZzeme "rezirovat"
* Jak dalece mizeme ovlivnit své chovani vnitfnim postojem
e Jaké rozpoznat skryté signaly strachu, (ne)zajmu, nejistoty ¢i nadSeni

e Jak "Cist" signaly zdkaznika a jak je spravné pfijimat
* Jak zakaznikovi "vysilat" vlastni signaly a co nam to pfi prodeji usnadni

Na seminari dale zjistite:

e Jak spravné realizovat "banalni" prichod, pfivitani a predstaveni
e Kam si sednout a co zpUsobite, kdyZ o tom nebudete premyslet
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e Kdy dodrzovat tzv. intimni zénu a kdy ji naopak védomé narusit
e Kterd gesta jsou "zakadzana" a co jimi nevédomky zpUsobite

e Jakd gesta pouzit jen jednou a co se stane, kdyz je zopakujete

¢ Co signalizuje, Ze jednani o cené neni konecné a jak pokracovat
e Které gesto prozradi, Ze nasledujici otazka je extrémné dilezita
e Kdy je vhodné okamzité zmlknout a poskytnout Cas k premysleni

A jesteé se dozvite:

Kdy polozit kontrolni otdzku a jak reagovat na odpovéd

Kdy je vhodné "zrcadlit" klientovo chovani a kdy se to mdze vymstit
Jak poznat, s ¢im klient nesouhlasi, i kdyZ jen nasloucha

Co je "NP Uhel" a co vam prozradi o klientové vnitfnim naladéni
Kdy nepouzivat slova "bohuzel" a "je mi lito" a proc

Kterymi gesty zdlraznit vase slova a v ¢em vam to pomdze

Jak spravné Cist signaly nohou a kdy je to dllezité

Co signalizuje konec rozhovoru a jak reagovat

Komu je tento seminar urcen

Tento seminar je urc¢en obchodnim zastupclm, prodejclim, dealerdim, reprezentantlm - vsem tém,
ktefi se Ucastni obchodniho jednani a chtéji nejen podpofit a zesilit Ucinnost svych slov... ale také
spolehlivé zjistit, co si zakaznik mysli, pfestoze to nefika... a jak na tyto signaly vhodné reagovat.

Jak vdm tento seminar pomuze v praxi

Na seminari uslysSite nejen co a pro¢ délat, ale na "vlastni kdizi" také pocitite, jak vas vidi druzi, jak na
né pUsobite a jakych chyb se moZna dopoustite (a pro¢ tak zbyte¢né prichazite o zékazniky). Pod
vedenim zkusené trenérky a s prispénim ostatnich Gcastnikl seminare ziskate napady a navody, jak
se zlepsit a s pouzitim videokamery také hned zjistite, jaky dopad to mdze mit na vase prodejni
Uspéchy.

Tento seminarf vam v mnoha ohledech "otevre oci": V testu anonymnim hodnocenim ostatnich
Ucastnikl hned na zacatku zjistite, jaky dojem vzbuzujete u ostatnich... jesté nez promluvite prvni
slovo. (A mozna budete, stejné jako mnoho dalSich, prekvapeni, jaky GUsudek si o vas lidé udélaji jen
podle toho, jak se tvafite.) Pri tréninku s videokamerou pak ,na vlastni oi“ uvidite sami sebe tak, jak
vas vidi vasi obchodni partnefi a zakaznici. A ziskate cenné rady, jak a co zménit, aby vam to
nebranilo v prodeji.

Jak hodnoti lektorku ucastnici predchozich
seminari

"Pestrost, dobra atmosféra, kolektivni prace, diskuse, osobnost lektora." Alena Bartofiova
"Velmi dobra forma "skola hrou" - nazornost, praktické kroky atd." Lubomir JedliCka
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"Aktivni Ucast, prijemna lektorka, maly pocet ucastniki." Markéta Kasi¢kova

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pripravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jedndni se zakazniky
o Uroven: NevyZaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prihlaseni na seminar

Jak precist zakaznika: Prakticky navod, jak odhalit
motivacni impuls, ktery privede zakaznika k nakupu
| |
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