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Kdyz neumite Ci nechcete ,prodavat”: Jak
pomoci chytrych otazek dosahnout, aby
zakaznik presvedcil sam sebe

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Ostatni se narodili jako pfirozeni prodejci.
A nas dalSi nékdy Stve, Ze to neumime také.

Séfové nas totiz tlaci, abychom také prodavali.
Moc nam to ale nejde... a tak v tom plaveme.

S tim je ale konec...

u

Pokud totiZ prodavat nechcete nebo neumite, ted mlzete ziskat objednavku, aniz byste ,prodavali“:
Séf bude spokojeny, protoze budete mit vysledky. Zakaznici budou spokojeni s tim, co si od vas
koupi.

A vy budete spokojeni s tim, ze jste prodali... ale nemuseli pfitom nikoho presvédcovat.

Jak to udélat?

Cely postup se dozvite na specialnim seminafi ,,Kdyz neumite ¢i nechcete , prodavat*: Jak
pomoci chytrych otazek dosahnout, aby zakaznik presvédcil sam sebe*.

Na seminafi se dozvite:
Jak zaridit, aby zakaznik vyhral a firma byla presto spokojena

e Pro¢ nema smysl na zakaznika tlacit

e Jak dosahnout toho, aby vysledek byl ,vyhrou” pro obé strany
e Jak docilit, aby byli kupujici i prodavajici s dohodou spokojeni
e Jak vyuzit tzv. konzultativni zplsob prodeje

e Jak vam tento postup zaruci opakované objednavky

Pro¢ nemusite byt rozenym prodejcem a presto prodat

e Jakou vyhodu (3 la inspektor Columbo) maji ,,neprodejci“
e Jak se vas styl projevi v pristupu zakaznik{

o Jaké postupy mlzete vyuZit... a jak vybrat ten spravny

e Jak rozpoznat nepratelské taktiky a jak se jim branit

e Jak pomoci otdzek uréovat pribéh jednani

Jak vést rozhovor jako zakaznikdv poradce

e Jaké informace si na jednani pfipravit

e Jak vyuzit misto a nacasovani ve vas prospéch

e Jak jednani zahdjit (a na co nezapomenout)

e Jak prevést pozadavky zakaznika na skutecné potreby
e Jak spravné (ne)poskytovat Ustupky

e Jak reagovat na zadosti o nizsi cenu
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Jak postupovat na cesté k objednavce

e Jak se vyhnout ,slepé uli¢ce” tradi¢niho prodeje

e Jak pomoci ,vrstev” prezentovat vas produkt nebo sluzbu
e Jaké otdzky klast zakaznikovi... a kdy

e Jak ,prodavat” pomoci spravné formulovanych dotaz{

e Jak postupovat, kdyz se jednani ucastni vice osob

Jak vyuzit ,sebepresvédcovaci” silu otdzek

e Jak pomoci otazek odhalit nevyslovené pozadavky zakaznika
e Jak zjistit, Cemu zdkaznik prisuzuje nejvétsi vyznam

e Jak otdzkami odhalit pfednosti nasi nabidky

e Jak privést zdkaznika k vlastnimu zavéru, ze chce koupit

Jak to celé realizovat v praxi

¢ Vyzkousite si inscenované situace obchodnich jednani
e Uvidite vasSe jednani se ,zakaznikem*“ na videozaznamu
e Uslysite rozbor vysledk( a tipy ke zlepseni

e Vyzkousite si celou metodu ,na vlastni kdiZi

Jak hodnoti Ucastnici predchozi
seminare tohoto lektora

"Styl pfednaseni, zpracovani textového materialu k seminari, pfiklady 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 casté chyby, kterych se prodejci casto

dopoustéji, navrhy reseni." Véra Konickova

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 seminare jiz skupina 8 - 12 G¢astnik(.) 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 jedndni se zakazniky
o Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani
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mailto:info@cvc.cz
https://www.cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

Prinldseni na seminar

Kdyz neumite ¢i nechcete , prodavat”: Jak pomoci
chytrych otazek dosahnout, aby zakaznik presvedcil sam

sebe
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