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Jak ubranit vas zisk pri bitvé o cenu: Prakticky
trénink vyjednavani o cené, slevach a
pozadavcich zakaznika

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Tu jejich objednavku potrebujete.

Oni na vas ale tlaci, abyste jim dali slevu.

Kdyz ale cenu snizite, budete pracovat zadarmo (nebo se ztratou).

A jediny zpUsob, jak si zachovat férovy vydélek, je vyjednat si takovou cenu, kterd vam jej zarudi.
Pokud tyto pocity znate, nejste sami:

Jakmile totiz prijde fe¢ na cenu, vSichni zdkaznici chtéji slevu.
VSichni tlaci do stale nizSich a nizSich cen.

A pokud vasi pracovnici tomuto tlaku podlehnou,

objednavku sice prinesou... ale uz nezbude na jejich vyplaty.

Abychom vase pracovniky na cenovy zapas pfipravili... a udrzeli vysledné ¢astky na Urovni, pfi kterych
mdzZete prosperovat... cely postup si natrénuji na specialnim seminari "Jak ubranit vas zisk v bitvé o
cenu: Prakticky trénink vyjednavani o cené, slevach a pozadavcich zékaznika".

Jak vam tato dovednost zajisti trvalou
prosperitu

Na seminafi se dozvite:
Pro¢ netrénovaného pfipraveny souper vzdy porazi

e Co musite védét a znat, abyste nebyli snadnou kofisti

¢ VyzkouSime si, jakd je vase vyjednavaci sila a dovednost

Jak si vybrat vyjednavaci strategii vhodnou pravé pro vas styl jednani

Co (ne)délat, aby zdkaznik nepfichdzel hned v Uvodu s pozadavkem nizsi ceny
Vyzkousime si vas odhad osobnosti protivnika... a jak jej vyuzit

Co prozradi vase ceny dfive, nez promluvite

¢ Proc je nutné stanovit cenovou strategii pro celou firmu

e Co svymi cenami signalizujete navenek

e Jak stanovit pravidla pro poskytovani obecnych ¢i individualnich slev
e Jak si spocitat, kdy se vadm slevy vyplati a kdy ne
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e Kdy a proc¢ poskytovat rabaty a mnozstevni slevy
e Kdy si zakaznik zaslouzi bonifikace
e Kdy a jak (ne)vyuZit slevy na podporu prodeje

Jak poznat, kdy prestat prodavat a zacit vyjednavat
e Pro¢ je mezi prodejni fazi a vyjednavaci fazi obchodniho rozhovoru podstatny rozdil
e Jaky postup vam postavi zaklad pro dosazeni potfebného zisku

¢ Co musite udélat, aby vznikl vztah mezi cenou a hodnotou toho, co nabizite
e Jak vy sami (a ostatni) vnimate cenu a pridanou hodnotu

Jak vydrzet cenové pretahovani

Co je ddlezitym pravidlem pro uvedeni, vysvétleni a obhajeni ceny
ProcC a jak si stanovit tzv. "podstatné" body dohody

U Ceho a za jakych okolnosti pfipustit kompromis

Kdy (ne)fikat druhé strané, na Cem (ne)trvate

Jak urcit svym pozadavkdm priority

* Vyzkousime si stanoveni (ne)podstatnych pozadavki

Jak ustat utok na vase ceny

e Jak se poucit ze zlatych pravidel obchodniho vyjednavani
e Jak obhajit své ceny a zisk v praxi

e Jak rozpoznat "nepratelské taktiky", které snizuji zisk

¢ VyzkouSime si vyjednavani (a cenovou obranu) realné

Komu z vasi firmy na tomto seminari
rezervovat misto?

Tento seminar je pfipraven pro vSechny vase pracovniky, kteri se setkavaji se zakazniky. Pokud je
totiz zékaznik pozada o slevu nebo zacne argumentovat lepsi nabidkou konkurence, pravé jejich
reakce rozhodne o tom, zda bude pro vas cela transakce ziskova... nebo na ni prodélate. Citite-li tedy
v posledni dobé od zakaznik{ tlak na cenu, pravé na tomto seminéafi se vasi pracovnici dozvédi, jak jej
ustat, aby vase firma prosperovala nejen dnes, ale i zitra.

Jak hodnoti Ucastnici ostatni seminare tohoto
lektora

"Styl prfednaseni, zpracovani textového materialu k seminafi, priklady z praxe podané zabavnou
zapamatovatelnou formou." Jaroslav Meduna

"Prednasejici + téma. Skvéle popsané konkrétni tipy a rady, pouzitelné v praxi." Tomas Kroca
"Poutavy vyklad lektora, priklady z praxe, upozornéni na ¢asté chyby, navrhy reseni." Véra Konic¢kova

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
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pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)

mdlzeme 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 pfipravime nezdvazny navrh

vzdélavaciho programu "na miru".

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

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Jak ubranit vas zisk pri bitvé o cenu: Prakticky trénink
vyjednavani o cené, slevach a pozadavcich zakaznika
| |
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