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Jak proménit prvotni nezajem v objednavku: Jak
reagovat na odmitnuti a namitky tak, aby se
zakaznik zastavil, zbystfil a chtél slyset (a
koupit) vic

Na objednavku - Prodej a jednani se zakazniky
Rikaji to i vam:

"Nemam zajem."

"Jste moc drazi."

"Uz mame svého dodavatele."
"]4 se vam ozvu."

"Poslete mi to emailem."
"Ted nemam ¢as."

Nebo prosté nereaguji vibec.

Rikaji sice ne, nechci, nemam zajem.
Pritom ale vite, Ze to potrebuiji.

Ze by jim to pomohlo.

A pak dokonce vidite, ze to objednavaiji.

Ale jinde.

Jak to zménit? A jak dosahnout, aby si vas vyslechli a objednali, prestoze jejich prvni reakci je "ne,
nechci, nemam zajem"?

Cely postup si natrénujeme bé&hem jediného dne na specidlnim seminafi "Jak proménit prvotni
nezajem v objednavku: Jak reagovat na odmitnuti a namitky tak, aby se zakaznik zastavil, zbystril a
chtél slyset (a koupit) vic".

Na seminafi zjistite...

1. Proc je pfirozené, ze lidé fikaji "ne, nechci, nemam zajem"

Pochopite, jak vnimat ndmitky, aby vam nenicily sebevédomi. Zjistite, v em jsou zdkaznici stejni, jako
vy. A ukdzeme si, jak vas novy pohled na celou situaci vyuzit k otevreni dveri, které pred vami drive
zavreli.

2. Kdy (ne)md smysl pokracovat

Zjistite, jak rychle odhalit, zda je namitka jen automatickou bezmyslenkovitou reakci... nebo skute¢na.
Vyzkousite si to v praxi. A fekneme si, kdy (ne)ma smysl pokraCovat v argumentech a vénovat se
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radéji dalsim zakazniklm.
3. Jak reagovat na odmitnuti ¢i nezajem, aby to vzbudilo zajem

Kdyz zakaznik vyslovi namitku, jedna vaSe (pfirozena) reakce mu ucpe usi a on vas prestane
poslouchat. Podivdme se na to, jak se tohoto zlozvyku zbavit. A zjistite, co fict hned poté, co ndmitku
uslysite, aby se zakaznik zastavil a uvédomil si, Ze chce slySet vic.

4. Jak odhalit skryté ddvody odmitani (a co pak udélat)

Mnoho zakaznikl fika, Ze nema zéajem, ale pak tutéz véc objednaji jinde. Ukédzeme si proto, jak z
reakci zakaznik{ vycist jejich skute¢né otdzky a nejistoty. Pochopite, jak reagovat na jejich
nevyslovené obavy. A natrénujeme si, jak tim rozvinout otevfeny rozhovor, ktery povede k
objednavce.

5. Jak nejlépe reagovat na nejcastéjsi namitky (jinak, nez dosud)

Na kazdou namitku mdzete reagovat nékolika zpUsoby... ale jen nékteré zapUsobi. V praxi si na vasich
vlastnich argumentech ukazeme, které maiji silu odmitani prolomit (a které pfitom naopak shofi). A
uSetrite si tak ¢as argumentovanim, které na zékaznika nikdy nezapUsobi.

6. Jakych argument(, postojl a ténd se béhem jednani vyvarovat (a ¢im je nahradit)

Zakaznici jsou alergicti na nékteré zpUsoby, jakymi reagujete. Vadi jim tén, ktery nékdy nevédomky
pouzivate. Vypinaji pozornost, kdyz slysi urcita slova. Prozkoumame tedy vase argumenty tak,
abychom je odstranili. A najdete zpUsob, jak reagovat prirozené, nenucené, ale pritom ddvéryhodné a
acinné.

7. Co délaji ti nejlepsi, aby odmitani nezazili

Ti nejlepsi obchodnici nemuseji na ndmitky reagovat... protoze od zékaznikl zadné neslychaji. Umi
totiz pripravit celé jednani tak, aby zadkaznik nemél, ¢im namitat. A ukazeme, si jak tohoto stavu
dosahnout i béhem vasich jednani.

Komu na seminari rezervovat misto

Tento tréninkovy seminar je pripraven pro obchodniky, prodejce, prodavace, obchodni manazery,
vedouci prodeje a majitele spole¢nosti, ktefi chtéji otevrit i ty dvere, které zlstavaji zavieny. Kazdy
zakaznik, ktery dnes objednava u konkurence, mize zacit objedndvat u vas. Na tomto seminafi si
ukdzeme, jak prolomit jeho odmitani a namitky. A sami si mlzete spocitat, kolik takovych novych
zakaznikl by vam stacilo, aby se vam tento jeden den praktického tréninku vyplatil...

e Typ: Prodej a jedndni se zakazniky
e Uroven: Nevyzaduje ptedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH
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Prinldseni na seminar

Jak proménit prvotni nezajem v objednavku: Jak
reagovat na odmitnuti a namitky tak, aby se zakaznik
zastavil, zbystril a chtél slyset (a koupit) vic
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