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Psychologické triky pro prodejce: Jak vyuzit
"tajnych" poznatkl psychologie ke zvyseni
prodeje

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Na jednodennim seminafi "Psychologické triky pro prodejce: Jak vyuzit "tajnych" poznatku
psychologie ke zvySeni prodeje" zjistite, jak zakazniky postupné privést k rozhodnuti, ze Vase
vyrobky a sluzby musi ziskat.

Na seminari odhalite, co zdkazniky motivuje k ndkupu. Zjistite, jak se rlizni zakaznici projevuiji, jak se
rozhoduji a co je pro né pfi rozhodovani dilezité. A poznate, jak je pri rozhodovani ovlivnit ve
prospéch Vasi firmy a Vasich produktd.

Na seminafi se dozvite, jak pochopit zajmy a motivaci Vasich zakaznikd, prizplsobit tomu styl prodeje
a ovlivnit tak konecné rozhodnuti ve prospéch Vasi firmy. Na seminar se napf. dozvite...

Jak pochopit, co zdkazniky motivuje
e Jak Vam "trojuhelnik lidskych potfeb" pomdzZe pochopit potreby, prani a tuzby zakaznikl
Jak sami ovlivnite uspéch v prodeji

e Kviz profesionalniho prodejce
e Jaky je Vas temperamentovy typ

Jak rozlisit rizné typy zakazniku a pfizpisobit tomu styl prodeje

¢ 4 temperamentové typy a jejich vlastnosti
* Jak se pripravit na jednani s rliznymi typy zadkaznik{
e Jak rychle rozpoznat, s jakym typem zadkaznika jednate

Jak postupovat béhem jednani

e Jak se branit nebezpeci prvniho dojmu

e Co je "hal6 efekt" a jak ovlivni VAs Usudek

e Pro¢ prisuzujeme zakaznik@im vlastnosti, které nemaiji... a jaké je v tom nebezpeci
e Co Vam o lidech prozradi jejich fec téla

Jak ucinné presvédcovat
e 3 kroky, které Vam pomohou "ziskat" muze
¢ 3 kroky, které Vam pomohou "ziskat" zeny

Jak zvladat konfliktni situace

e Jak pomoci "sebeotevreni" uklidnit Utoky nespokojeného zdkaznika
e Jak zabranit konfliktu, kdyz oba mate pravdu

Jak porozumét manipulaci

¢ 6 manipulativnich technik a jak je rozpoznat
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e Jak se zdkazniky lépe komunikovat
* 4 komunikacni typy zédkaznikd, jak se projevuji a co na kazdého z nich plati
e Jak vyuzit fec téla a neverbalni komunikaci

Jak uplatnit své nové znalosti v praxi

e Jak vyhodnotit svou prodejni profesionalitu

e Jak stanovit realné a dosazitelné cile prodeje

e Proc pozorné vyslechnout namitky zakaznika a jak je pfeménit v body pro Vas

* Jak hodnotit dopad Vaseho jednani na zakazniky a okamzité poznat, zda ubrat nebo pfidat na

intenzité
* Jak jesté dnes reagovat na zjisténi Vasich prednosti a nedostatkd v prodeji

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 uréite 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 pripravime 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

Psychologické triky pro prodejce: Jak vyuzit "tajnych"
poznatk( psychologie ke zvyseni prodeje
| |

12-04-2026 2/2 © cve.cz


mailto:info@cvc.cz
https://www.cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

