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Trénink prodejnich dovednosti: Jak nejen
"vedét", ale zacit to takeé pouzivat

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky
K UspéSnému prodeji totiz nestaci jen "védét".

Prodejce musi mit cely postup natolik vzity, natrénovany a vypilovany, ze jeho nabidka bude vzdy
presvédciva, prirozena... a plsobiva.

Abychom vam a vasim prodejcim pomohli prodejni védomosti uvést do praxe, pripravili jsme
specialni vycvikovy seminar "Trénink prodejnich dovednosti: Jak nejen "védét", ale zacit to
také pouzivat", ktery vdm v tom pom{ize.

Na seminari uslysite principy pro pfipravu jednani se zakaznikem, presvédcivé prezentace a metody
uzavirani obchodu. Souc¢asné si pomoci testll ovérite své vyjednavaci schopnosti, odhalite svij osobni
styl jednani, poznate svoji kariérovou orientaci a zjistite své prednosti pro prodejni vyjednavani se
zakaznikem.

A ve vyukovém videoprogramu uvidite, jak mlzete v praxi Uspésné uzavrit kazdy obchod.

Klicovou soucasti seminare je vycvik s vyuzitim videokamery. Vasi prodejci si zde vyzkousi
inscenovany rozhovor se zakaznikem (idealni je proto vyslat z vasi firmy dvojice). A pfi nasledném
vyhodnoceni nejen sami uvidi, ¢eho si dosud nebyli védomi, ale ziskaji také odborné tipy, jak se
zlepsit.

Na seminari uslysite:

* Jak poznate, zda mate v prodeji viibec $anci

« 5 krokd, které musite udélat pred tim, nez mzete uzavrit obchod

* Jak se projevuji zédkaznici... a jak poznat, co na né zaplsobi

e Jak poznat... jeSté nez promluvite... jak na vas budou zakaznici reagovat

e Jak se na prodejni rozhovor pfipravit... a vyhnout se "ztroskotani" hned v Uvodu

28 otdzek, které vam pomohou byt na jednani se zdkaznikem dokonale pfipraven

Co potrebujete védét jesté pred tim, nez zaCnete prodavat

Kterou ¢ast vasi prezentace miZete zcela vypustit a proc si toho nikdo nevsimne

Co zakaznik o vaSich produktech nechce slySet... a co se stane, kdyz mu to reknete

¢ Po jaké informaci o vasich produktech zdkaznik naopak touzi... i kdyz to nedava najevo

A dale se dozvite:

e Jak jste skutecné dobry v prodejni argumentaci... a jak se zlepsit

Jak se vyznat v tom, co vdm zakaznik rika... a oddélit od sebe implicitni a explicitni potreby
Co dosahnete kladenim "situacnich" otdzek a kdy vém to pom0ze v prodeji

Kdy vytahnout "problémové" otdzky a pro¢ peclivé naslouchat odpovédim

e ProC vam zakaznik sdm nékteré informace neprozradi... a jak je z néj "vydolovat"

Pro¢ ma zakaznik na zacatku z vasi nabidky strach

Jak dosahnout, aby prestal vnimat problémy a zacal chapat, co mu vase nabidka pfinese

e Jak "implika¢nimi" otdzkami docilit u zakaznika pocitu, Ze "nem(ze nekoupit"
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e Jak si ovérit vase vyjednavaci schopnosti... a kdy vam to pfijde vhod

e Jak rozpoznat "mékky" a "tvrdy" styl vyjednavani v prodeiji... a kdy je pouzit

¢ 11 vyjednavacich prodejnich taktik... a pro¢ se vam vyplati znat kazdou z nich
e Jak reagovat na vyjednavaci styl druhé strany... a co tim dosahnete

Béhem dne tak:

o dlkladné poznate své prodejni schopnosti v péti testech

¢ vyzkousite své schopnosti prodavat ve dvou praktickych cvicenich

uvidite, jak prodavaji ostatni... a co si z toho mizete odnést pro sebe
absolvujete trénink prodejniho rozhovoru pred videokamerou

ziskate napady, navrhy a tipy, jak své prodejni dovednosti dale zdokonalovat

Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikd 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 Gc¢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 jednani se zakazniky
o UroveR: Pfedchozi znalost tématu vyhodou, ale neni nutné

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinlaseni na seminar

Trénink prodejnich dovednosti: Jak nejen "veédét", ale

zacit to také pouzivat
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