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Jak za kratsi dobu prodat vice: Prakticky postup
pro efektivnéjsi a rychlejsi obchodni jednani

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

,Vsichni se divi, pro¢ ma dvakrat vétsi vyplatu, ale kdyZ ho vidi u zakaznika, hned to pochopi.
Neztraci totiz cas, nepozorované celé jednani zefektivriuje... a logicky toho pak za den proda mnohem
vic.”

Kazdy z nas by si pral obchodni jednani urychlit...
... moc dobre ale vime, Ze riskujeme zakaznikovu nespokojenost.

Néktefi totiz nasi efektivitu privitaji.
Jini si ale chtéji popovidat.
A dalSi by se pfimo urazili, kdyby pocitili natlak.

Jediny zpUsob, jak obchodni jednani uspisit, je spravné odhadnout zékaznika a ,urychlovat

X

nepozorované”.
A prave tuto dovednost se mohou nyni naucit i vasi pracovnici.

Na specialnim seminafi ,Jak za kratSi dobu prodat vice: Prakticky postup pro efektivnéjsi a rychlejsi
obchodni jednani” se totiz dozvédi, jak presné pfi ,zrychleném” obchodnim jednani postupovat, aniz
by pritom prestali plsobit pfijemné, nenucené a prirozené.

Jak vdm tento seminar pomuze v praxi

Na seminafi se vasi lidé a vy dozvite:

Jak efektivné jednat s rdznymi zédkazniky

e Jakymi fazemi prochazi kazdé jednani

e Jak spravné odhadnout zdkaznika

e Jak jednat s rlznymi typy zakaznikl

¢ Jak nabidnout stejny produkt rliznym zakaznikdm

e U kterych zakaznik{ jit rovnou na véc... a u kterych zpomalit

Jak zefektivnit standardni jednani

e Pro¢ myslet na tzv. obchodni pyramidu

e Jak rychleji navazat se zakaznikem vztah

e Co podnécuje atmosféru ddvéry

e Jak efektivné zjistit zakaznikovy potreby a prani
e Jak nabidnout zékaznikdim ,néco navic”
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e Jak pfi prodeji efektivné nabizet i dalsi produkty
Jak rychleji zvladnout ndmitky

e Jakou vyzvu signalizuje kazda namitka

e Jak zvladat nejcastéjsi namitky

e Jak vyuzit tzv. konkretizator a konvektor

e Které namitky ocekavat a co si k nim pfipravit

Jak nepozorované hlidat a fidit Cas

e Pro¢ nema smysl zrychlovat jednani za kazdou cenu
e Které faze mizete... a které nesmite... urychlit

e Jak si stanovit dosazitelné cile jednani

e Jak stanovit tzv. maly a velky plan

e Jak reagovat na odpovéd' ,musim si to rozmyslet”

e Jak odbourat zbytecné papirovani

e Jak dovést jednani do Uspésného konce

Na seminari nebudou navic Ucastnici jen poslouchat, ale aktivné se také zapoji: Na modelovych
situacich si totiz pfed kamerou vyzkouseji, co je nyni zpomaluje... a jak to mohou urychlit.

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. (Ekonomicky
je to vyhodné jiz pfi cca 12 - 15 Gcastnicich.) Zatelefonujte na 585 227 076 nebo napiste na
namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh vzdélavaciho programu "na
miru".

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

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Jak za kratsi dobu prodat vice: Prakticky postup pro
efektivnéjsi a rychlejsi obchodni jednani
|
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