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Vyjednavaci taktiky pro prodejce: Jak se ziskem
prodavat i zakaznikdm, kteri pozaduiji slevy,
Ustupky a dalsi zvyhodnéni

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Témér kazdy zdkaznik od vas chce slevu, vyhodnéjsi cenu nebo jiné zvyhodnéni.
Pokud mu ale vasi prodejci podlehnou, ziskate sice objednavku, ale snizujete svij zisk.

ProtoZe ale vime, jaké metody zakaznici ke snizeni ceny pouzivaji, mlzeme se na né také pripravit. A
dosahnout tak toho, ze vase produkty nejen koupi, ale budou také spokojeni s cenou.

Abychom vam pomohli nejen prodavat, ale drzet si pfi tom také potrebny zisk, pfipravili jsme pro vas
specialni seminar pod nazvem "Vyjednavaci taktiky pro prodejce: Jak se ziskem prodavat i
zakaznikam, ktefi pozaduji slevy, tistupky a dal$i zvyhodnéni".

Tento seminar vam ukaze:

1. Jak se na vyjednavani v prodejnich situacich pripravit

Na seminafi zjistite, Zze kazdé prodejni vyjednavani prochdzi urcitymi fazemi. Zjistite, co je na kazdé
fazi dblezité. A naucite se tak nejen "Cist" pozadavky zdkaznika, ale zjistite také, jak je predvidat.
2. Jak si pri vyjednavani pohlidat penize a zisk

Uslysite, jak vyhodnotit vase naklady. Naucite se rozliSovat mezi fixnimi a variabilnimi polozkami.

Zjistite, jak porovnavat cenu a hodnotu vaseho produktu. A poznate, jak pracovat se slevami a
mnozstevnimi bonusy.

3. Jak si na kazdého zakaznika pripravit jiny vyjednavaci styl

Zjistite, jaky je vas pfirozeny styl vyjednavani. Uvidite, jaké vyhody vam to prindsi a jaké to naopak
mdze zplsobit neprijemnosti. Odhalite "10 prikazani", kterymi se fidi zkuseni ndkupdi. A naudite se na
né predem pripravit.

4. Kde a jak ziskate vyjednavaci silu

Uslysite, co dava kazdé strané vyjedndavaci silu. Poznate, proc sila nemusi vibec lezet na strané
kupujiciho. A naucite se pracovat s pravomoci, ¢asovym tlakem, dlvéryhodnosti a osobnimi vztahy a
prospéchem.

5. Jak se branit natlakovym taktikam kupujicich

Uslysite, jaké strategie a taktiky pouZzivaji nakupci a zakaznici k tomu, aby srazili cenu na minimum.
Dozvite se, jak tento postup odhalit jiz na za¢atku. A zjistite, jak natlakovym taktikdm nejen odolat,
ale obratit je ve vas prospéch.

Prakticka cviCeni

Béhem seminare budete mit moznost "na vlastni kzi" poznat, jak se ve stejné situaci citi jak
prodejce, tak zdkaznik. Soucasti seminare je pripadova studie spojend s hranim roli a mlzete si tak
oVvérit, jak dobrym jste v prodeji vyjednavacem... a v {em se jesté zlepsit.

Na seminadfri se napriklad dozvite:
o Cim je prodejni vyjednavani specifické a pro¢ je ddleZité tuto dovednost ovladat
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e Jakymi fazemi musi kazdé prodejni vyjednavani projit

e Co musite umét a znat, abyste byli dobrymi prodejnimi vyjednavaci

e Jak pouzit soutézivé a kooperativni vyjednavani a kdy je pouzit

e 12 kliCovych Cinnosti pfi obchodnim vyjednavani a jak v nich spravné postupovat
e ProC davat pfi vyjednavani pozor na finan¢ni aspekty

e Jak Clenit ndklady podle druhu, marginalni naklady, marginalni cena

e Jak stanovit tfi klicové kategorie ceny pro vyjednavani

e Jak "ocenit" Ustupky z hlediska nékladd a podle vyznamu pro druhou stranu

A dale uslysite:

e Jakymi zasadami se ridit pri "sménovani" Ustupkd

"10 prikazani", kterymi se pfi vyjednavani fidi zkuseny kupujici... a jak se na né pfipravit
Na jaké styly vyjednavani mlzete narazit u zakaznikd a jak se pripravit

Pro¢ si uvédomit svdj prirozeny vyjednavaci styl

Z Ceho prameni zdroje sily pfi vyjednavani

12 faktord, které posili vase postaveni pfi vyjednavani

ProC si pfipravit vyjednavaci strategii a jak ji zvolit

Jaké taktiky pouzivaji kupujici nejCastéji a jak se jim branit

Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikd 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 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

Vyjednavaci taktiky pro prodejce: Jak se ziskem
prodavat i zakazniklm, kteri pozaduji slevy, Ustupky a
dalsi zvyhodnéni
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