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Multivitaminy pro prodejni tym: Inovativni
strategie, impulsy a injekce Cerstvé prodejni
energie pro kazdého clena obchodniho tymu

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky
Co jim fict nového... kdyz to vSechno uz slyseli?

Pokud se potkavate se zakazniky uz nékolik let,
mozna vas to (a ostatni) potkalo také:

Zacneme opakovat kazdému zdkaznikovi totéz.
Na otazky a namitky reagujeme stejnymi slovy.
Nic nas nezaskoci (ale ani nenadchne).

Sklouzli jsme do pohodIné rutiny
... ale pfitom se divime, Ze zdkaznici nekupuji tolik, co dfiv.
Rutinérsky pristup je sice pfirozeny, ale platime za néj nizsimi prodejnimi vysledky.

A abychom vam pomohli ty vase opét navysit (spolec¢né s radosti z prace a nadSenim do dalSich
jednani), novou vzpruhu ziskate na specialnim seminafi "Multivitaminy pro prodejni tym: Inovativni
strategie, impulsy a injekce Cerstvé prodejni energie pro kazdého ¢lena obchodniho tymu".

Jak tento seminar ozivi vase obchodni vysledky

Na seminéri se dozvite:

Nejcastéjsi chyby pripravy, které zabiji celou schlizku

e Co to jsou tzv. prodejni schody (faze prodeje) a jak vdm pomohou pfi prodeji

e Proc se lidé brani prodeji ("nemame cas, nic nepotfebujeme, uz mame dodavatele")
e Jak nas pozitivni pfistup a optimistické ladéni ovliviuje cely prodej

¢ Proc to nejde bez pfipravy, aneb prodej zacina kvalitni pfipravou

e Co mame skutecné délat v ramci pfipravy na prodejni jednani

Jak ozivit mdly zaCatek ve zkuSenost, kterou si zdkaznici zapamatuji

e Pro¢ nenechavat v auté vizitky, katalogy, vzorky
e Jak spravné oslovovat protistranu

e Co 0 vas prozradi neverbalni komunikace

e Jak Sikovné pracovat s otazkami

e Co si pocit s trémou a strachem
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Jak se vyhnout zbyte¢nému "prezentovani", které nikoho nezajima

Pro¢ prodej neni jen a pouze inzenyrské poradenstvi

Co vSechno by o produktu (ne)mélo byt sdéleno

Pro¢ musite znat techniku SELOGRAMU

Pro¢ nespoléhat na mailovani cenik(l, dokumentace a specifikaci
e V Cem je osobni kontakt a vztah nenahraditelny

Jak spravné pouzivat katalogy a vzorky, aby nekoncily v kosi

Jak precist (a vyuZit) to, co o sobé zakaznik sam rika

e Jak Iépe Cerpat z obycejného rozhovoru a pfirozenych otazek

e Kterymi otdzkami neztrapfiovat sebe ani zakaznika

e Jak funguje v praxi pyramida potieb Abrahama Maslowa

e Jak presto prodat na jakémkoliv "patre potreb" kterykoliv produkt

e Podle ¢eho v praxi poznate jednotlivé typy zékaznikl a jejich "patro" potreby

Co zménit, aby zakaznik skutecné pochopil, co mu fikate

e Jak vypada argument, ktery zakaznikovi skute¢né néco rika a prodava
e Kdy pouzit Cisla a kdy "utok na city"

e Jak jednodusSe znicit Ucinnost referenci (a jak je spravné vyuzit)

e Ktery postup funguje mnohem lépe, nez zprofanovany "vycet benefitd"
e Jak spravné zminit pribéhy spokojenych zakaznikd

e Kdy (ne)pouzivat "strasidelnou" historku

Jak inovativné reagovat na namitky a protiargumenty

Nad kterymi namitkami jasat (odhaluji totiz zajem)

Co fikaji zdkaznici nejcastéji a jak na to inovativné reagovat

Jak s pomoci péti "zlatych krok{" obrousit ndmitce ostré hrany

Kterd (Spatnd) reakce vzdy zpUsobi, Ze nas zakaznik prestane vnimat

e Jakou pomdckou Sikovné dosahnout, Ze zadkaznik nebude namitat vibec nic

e Jak spravné (a Uucinné) mluvit o cené a konkurencnich (levnéjSich) nabidkach

Na seminari tedy ziskate soubor propracovanych metod, postupd, nacvikdl, cvi¢eni a samostatnych
UkolQ... a osvéZite tim své prodejni aktivity tak, aby vam prinasely ? bez nutnosti pracovat déle -
hmatatelné vysledky.

ProC na tento seminar vyslat vsechny vase
pracovniky v kontaktu se zakaznikem

Tento seminar by mél absolvovat kazdy pracovnik, ktery je v kontaktu s vasimi zakazniky déle nez 12
v s o] . 7 WV . v v v/ . 7 . 7 s v/ . 7 7

mésicu. Na seminari si totiz overime, zda nesklouzli do pohodiné rutiny, ktera nici prodejni vysledky.

Ukazeme si, co v kontaktu se zékazniky skute¢né funguje (a co ne). A vasi pracovnici se tak ze

seminare vrati plni Cerstvé energie opét a lépe prodavat.

Jak hodnoti lektora absolventi jeho dalSich
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seminard

"Seminar splnil mé ocekavani, velmi uspésné navazal na mé predeslé poznatky, navic jsem diky
tomuto seminari zjistil, Ze svoji praci nedélam vibec spatné. Nejvice mne zaujala prakticka cviceni, pri
nichz si ¢lovék nejlépe udéla predstavu o vykladanych pojmech. Mam rad seminare, kde jsou uvadény
priklady z praxe." Vaclav Vesely

"Lektor nejel podle pfedem dané osnovy, ale zajimal se o konkrétni dotazy tcastnik( a poté seminar
tomuto prizplsobil. Dokazal "rozpoutat" velkou komunikaci navzéajem. Libilo se mi, Ze jsme byli
pfimymi tcastniky a spolutvirci semindre, ne jen posluchaci." Ludmila Hubac¢kova

"Pohodova pratelska atmosféra, zabavné a srozumitelné podani lektora. Teoretické poznatky
obohacené praktickymi zkusenostmi pfitomnych." Mgr. Ales Vesely

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
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 jednani se zakazniky
o Uroveri: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Multivitaminy pro prodejni tym: Inovativni strategie,
impulsy a injekce Cerstvé prodejni energie pro kazdého
¢lena obchodniho tymu
| |
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