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Sam sebou a pritom zakazniky zadany: Jak bez
frazi a bez pretvarky ziskat vic nadsenych
zakaznikl nez faleSnymi Usmévy

Na objednavku - Pracovni efektivita a sebemotivace

SlySite to od nich kazdy den:

"Rad bych vam nabidnul blablabla..."
"M3 to tu vyhodu, Ze blablabla..."
"A nejlepsi na tom je, Ze blablabla..."

Doty¢ny se vam snaZzi odprezentovat svou nabidku.
Ale vy slysite jen "blablabla".

Smutné pfitom je, Ze totéZ bohuzel "slysi" i vasi zakaznici.
Pro¢?

Jakmile totiz moderni zdkaznik slysi prodejni fraze, prestane poslouchat.
Jakmile vyciti, ze fikate vSem totéz, vypne vnimani.
A jakmile ziska pocit, Ze jen "prezentujete", odradite ho navzdy.

Koupit to pfitom chce (jinak by se o to nezajimal).
Ale objednavku da az tomu, komu skute¢né uveri:

Nejlepsi vysledky nemaji tedy vystajlovani hezouni nebo umélohmotné barbiny.

Zakaznici dnes pozaduji opravdovost, skute¢ny zajem a otevienost.

Tedy zadnou pretvarku Ci prazdné fraze.

A kdyz zjisti, ze sice nejste dokonali, ale nesete svou nabidku i srdce na dlani, daji pfednost pravé
vam.

Upfimnost a otevienost pfitom neznamend, ze médme vefejné prat Spinavé pradlo. Ze méme nadévat
na $éfa. Nebo Ze madme kazdému tykat a chovat se jako stafi kamaradi.

Zakaznikovo rozhodnuti, Zze chce dat pravé na vase doporuceni, prameni z celého vaseho postoje
... a vysvétleni toho, jak se zbavit dinosaurich navykd a uspét pred modernimi zakazniky, se dozvite

na specialnim seminari "Sam sebou a pfitom zakazniky zadany: Jak bez frazi a bez pretvarky ziskat vic
nadsenych zakaznikl nez faleSnymi Gsmévy".
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Jak vam tento seminar pomuze v kazdodenni
praxi

Na seminafi se napriklad dozvite:

e Jak se lisi dnesni zakaznici od téch vcerejSich

* Co je pro moderni zékazniky dilezitéjsi vic nez cena

e Co povazuji moderni zakaznici za podstatné (a co ne)

e Kdy nds bude moderni zakaznik vnimat (a kdy ne)

e Co od nas ocekava dnesni zdkaznik (a kdy je ochoten tolerovat nedostatky)
 Cim si mizeme k modernimu zakaznikovi navzdy otevfit (nebo zavfit) dvere

Dozvite se také:

Kolik toho prozrazujeme o sobé a svych pocitech, aniz bychom promluvili
Jak k ndm mlcky mluvi i zakaznici, dodavatelé a ostatni (a jak to Cist)

e Pro¢ je prvni dojem stéle dilezity (stejné jako ten druhy)

Kdy a jak prozradi nasSe rec téla, co si skute¢né myslime (a schovavame)

e Jak ¢ist rozdily mezi reci téla muzl a zen (a kdy totéz znamena néco jiného)

Ddle uslysite:

e Kdy vznikne u zdkaznika pocit, ze ndm muze vérit

* Jak ovliviiujete své chovani vnitfnim postojem (a co mize byt pric¢inou)

e Z Ceho zdkaznik pozna, ze nabidce sami nevérime (a jak to zménit)

e Kdy neni ostudou pfiznat své nedostatky nebo neznalost

e Jaky vliv ma na zakazniky uznani chyby nebo neznalosti

e Jak si zkontrolovat, zda fikame slovy, télem, chovanim a postojem totéz
Na seminari také zjistite:

* Jak plsobi na ostatni nase "prezentace"

e Kolik z toho, co fikdme, zdkazniky skutecné zajima (prekvapeni!)

e Kdy stadi fict jen desetinu a presto zakaznika presvedcit

e Jak vybrat argumenty, které pouzit (a které naopak nezmirnovat)

e Jak autenticky reagovat na neprijemné otazky

¢ Podle jakych reakci zjistit, zda nas zdkaznik sleduje a chape

« Cim doplnit nase vysvétleni, pokud jsme zékaznika ztratili

A jesté se dozvite:
e Proc zadkaznik slysi vzdy jen Cast toho, co mu fikame
e Jak si lidé vybiraji, co budou vnimat (a co ne)
e Kdy ma smysl opakovat (a jak, abychom neznéli jako kolovratek)
e Jak rozpoznat, Ze "porozumél, pochopil a vstrebal"
e Kterych "dinosaurich" prodejnich frazi se urcité zbavit
* Jak vycitit, Ze zakaznik nechape ¢i nesouhlasi (a zda se zeptat na dGvody)
o Cim kdykoliv odradit zékaznika od dal3i spoluprace
e Jak bude zakaznik sledovat naSe dalSi chovani a na co nezapomenout

Komu je tento seminar urcen

Tento seminar je ur¢en obchodnim zastupclm, prodejclim, dealer@im a firemnim reprezentantdm,
kteff citi, jak se zadkaznici a jejich pozadavky méni... a nechtéji skoncit jako prodejni dinosaufi
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(téZkopadni, zastarali a neefektivni). Na seminafi se dozvédi, jak opustit zajeté koleje natlakovych
prodejnich technik. Pfipomenou si, jaké pocity mivaji z jednani s rliznymi prodejci oni sami. A pochopi,
jak s modernimi zakazniky jednat tak, aby si ziskali jejich d@véru a zakaznici dali na jejich doporucent.

Jak hodnoti lektorku ucastnici predchozich
seminari

"Pestrost, dobra atmosféra, kolektivni prace, diskuse, osobnost lektora." Alena Bartoriova
"Velmi dobra forma "skola hrou" - nazornost, praktické kroky atd." Lubomir Jedlicka
"Aktivni Ucast, pfijemna lektorka, maly pocet ucastnikd." Markéta Kasi¢kova

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 urcite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 Gcastnik(.) 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: Pracovni efektivita a sebemotivace
e Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Sam sebou a pfitom zakazniky zadany: Jak bez frazi a
bez pretvarky ziskat vic nadsenych zdkaznikd nez
faleSnymi iusmevy
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