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"Pozi¢ni marketing: Jak Uspésné prodavat i na
nasyceném trhu"

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Zda se vam, Ze je trh s vasimi vyrobky a sluzbami nasycen?
A Ze neni komu prodavat?

Presto ale existuji firmy, které v této situaci nachazeji i na "nasyceném" trhu skulinu.
A Gspésné prodavaji své vyrobky i vasim zakaznikdim.

Na specidlnim seminafi "Pozi¢ni marketing: Jak uspésné prodavat i na nasyceném trhu" se
dozvite, jak to délaji. A pochopite, co udélat, abyste na "nasyceném" trhu Uspésné prodavali i vy.

ZkuSeny lektor vam ukaze:

1. Kde a jak hledat nové zakazniky
Dozvite se, co si zjistit pred tim, nez zaCnete hledat nové zakazniky. A uslysite, jak poznat, proc
zadkaznici nakupuji radéji u vas nez u konkurence... nebo naopak.

2. Jak "umistit" vasi firmu u zakaznika
Uvidite, pro¢ Uspéch v prodeji souvisi s pozici, jakou vam pfisuzuje zakaznik. Zjistite, jak vasi firmu
"umistit" do myslenek zdkaznika. A dozvite se, jak vyhrat bitvu o misto v jeho podvédomi.

3. Jak vyniknout mezi konkurenci
Zjistite, jak odliSit vaSe vyrobky a sluzby od konkurence. Poznate, ¢im se diferencovat, kdyz prodavate
stejné produkty. A uslysite, jak "prllomovymi produkty" ziskat nové trhy a zakazniky.

4. Jak vybudovat vasi firmé pozitivni image
Poznate, jak zaridit, aby zdkaznici povazovali vasi firmu za Spicku mezi dodavateli (...a konkurenci za
vase imitatory).

5. Jak prodavat, kdyz jde "do tuhého"
Ziskate praktické postupy, jak "ozivit" vase vyrobky. A uslysite, jak réiznymi technikami znovu vyvolat
zajem o vase sluzby.

Program seminare:
Co zjistit pred tim, nez zacnete hledat nové zakazniky

e ProcC zadkaznici kupuji vase vyrobky a sluzby... z jejich pohledu

* Pro¢ pro zakazniky neni dllezity produkt, ale uspokojeni, které ziska

e ProC se prestat zabyvat tim, proC u vas zakaznik nakupuje a zacit se zabyvat tim, proc u vas
nenakupuje

Co musite udélat, aby vase firma mezi konkurenci vynikla

e ProcC si musite nejprve vytvofit pozici v mysleni zakaznika
e Jak jsou zakaznici ovlivnéni pfedstavami... a jak vznikaji

Jak vyhrat bitvu o misto v podvédomi zakaznika
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e Proc je nutné pred tim, nez zaujmete pozici na trhu, zaujmout pozici v hlavé zdkaznika
 Pro¢ musite vasi firmé vytvorit specifickou identitu a pro¢ bez ni nemUzete uspét

Jak odlisit vase produkty od konkurence

e V Cem jsou vase vyrobky a sluzby jiné, nez konkurence

* Jak diferencovat vase produkty na zakladé jejich parametrd

e Jak vyuzit schopnost produktu vyvolat pozitivni emocionalni reakci

e Co jsou "prllomové produkty" a jak zjistit, jestli je nemate i mezi vasimi

e ProC odliSnosti od konkurence neexistuji, pokud o nich nevédi zakaznici

e Jak si "privlastnit" trh aniz by vam patfil... a udélat z konkurentd imitatory, kteri vas kopiruji

Jak odlisit vase produkty, kdyz jsou totozné s konkuren¢nimi

e Jak pracovat s cenou, kdy byt nejdrazsi, kdy nejlevnéjsi a kdy néco mezi tim

e Proc¢ spolu cena vyrobku a jeho parametry viibec nesouvisi

e Pro¢ je nutné ukazovat cenu vasich produktl ve svétle pfinosu a pro¢ cena sama o0 sobé nic
zakaznikovi nefekne

Jak vybudovat image vasi firmé a vasim produktim

o Cim je ve skute¢nosti "image" a jak se ji zakaznici fidi

¢ ProC image tvofi vSe, co zakaznik vnima a na co si davat pozor
Jak odlisit "obycejny" produkt

e Jak odlisit vas "obycejny" produkt prodavanim "radosti"
e Jak na bazi "bezproblémovosti" postavit Uspéch produktu nebo celé firmy
e Jak vytvofit z obycejného nakupu "nakupni zazitek"

Jak prodavat, kdyz jde "do tuhého"

e Co je "cyklovani nabidky" a jak vdm pomUzZze zvysit objem prodeje

e Jak vyuzit "merchandising" k podpore prodeje

¢ Jak ménit zplsob vystaveni zboZi a zvysit tak zajem o aktudini nabidku
e Jak pracovat s cenovymi nabidkami a vyuzit je k tématickym akcim

¢ Jak "paketovat" vase produkty a zvysit tak primérnou objednavku

e Proc se radéji vyhnout slevdam

Jak hodnoti lektora Ucastnici ostatnich
seminard

"Libil se mi vécny, zajimavy a misty i humorny vyklad lektora." Jifi Cetl

"Seminar vyrazné predcil ma ocekavani. Nejvice mé zaujal zajimavy vyklad lektora, protkany mnoha

praktickymi priklady." Martin Myslivec
"Nejvice jsem ocenil mnoZstvi praktickych prikladd." Ing. Jifi Hlava

"KaZzdému, kdo chce byt v obchodé uspésny, doporucuji ticast na tomto seminari. Nebude zklaman a

pro svou praxi si odnese nové poznatky a podnéty." Miloslav Langer
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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 seminare jiz skupina 8 - 12 Uc¢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

Prihlaseni na seminar

"Pozicni marketing: Jak Uspésné prodavat i na
nasyceném trhu"
| |
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