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Zeptam se... a dostanu objednavku: Jak pomoci
chytrych a cilenych otazek dosahnout stavu, ze
se druha strana presvedci sama

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

VSimli jste si, jak nesnasite prodejce,
ktefi vam svou nabidku prezentuji, vnucuji a cpou

... a jak kupujete od téch, ktefi si nejdriv zjistili,
co vas trapi a pak pfisli na postup, ktery vas problému zbavi?

Tento postup - nejdriv se zeptat a teprve potom nabizet ? je sice logicky
a uci jej na kazdém zacatecnickém kurzu prodeje,

... ale jen malokdy prozradi, Ze jedna konkrétni sekvence otdzek vim pfinese vyrazné vice objednavek,
nez ostatni.

Ktera?

Zkouselo se to na cca Sesti tisicich obchodnich jednani a z vysledkl vyplynulo, Ze tento postup
(nazvany "SPIN") zvySil pocet objedndvek a prodejni vysledky o0 17 %.

A stejného zvyseni mlzete nyni dosahnout i ve vasi firmé:

Abychom vam pomohli tento postup zavést do praxe i vasi firmy, pro pracovniky v kontaktu se

v

zakazniky, prodejce a jejich nadfizené jsme pfipravili specialni seminar "Zeptam se... a dostanu
objednavku: Jak pomoci chytrych a cilenych otdzek dosahnout stavu, ze se druha strana presvédci
sama".

Nemusite tedy travit v praci vic ¢asu. Nemusite se namahaveé ucit néco nového. Nemusite ani
riskovat.

Na tomto seminafi si vyzkousite (a natrénujete) vynosnéjsi postup diskuse se zakaznikem. A pokud
zvySuje trzby 0 17 %, o kolik se pfipravujete uz dnes kazdy mésic tim, Zze ho zatim nepouzivate?

Jak vam tento seminar usnadni praci u
zdkaznikd

Na seminari se dozvite:

Kdyz chceme lepsi vysledky, musime néco zménit
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e Jaké vysledky nam pfinasi dosavadni prodejni postupy

e Jak se méni zakaznici a s nimi cely trh

e Co musime zménit, pokud chceme lepsi vysledky

e Jak vyuzit vysledky analyzy nékolika tisic obchodnich jednani

Co skutecné zajima zakazniky a proc to neni nase "prezentace"

* Pro¢ je prodejce ve skutec¢nosti "profesionalnim resitelem problém{"

e Co zajima zakazniky vic, nez naucCena "prezentace"

* Jak ziskat zakaznikovu dlvéru, i kdyZ se vidite poprvé v Zivoté

e Jakymi fazemi prochazi kazdé jednani (ale pro¢ nesmime opakovat stejny mustr)

e Jak spravné naCasovat nas navrh reseni (a co se stane, kdyz jej vyslovime moc brzo)

Jak zarucit, Zze zékaznik bude vnimat, poslouchat a reagovat

¢ Jak bezpecné (a nejrychleji) ztratit zékazniklim zajem

e Co musite védét o zakaznikovi uz pred jednanim a jak si to zjistit

e Na co se v duchu zakaznik pta a jak mu na to odpovédét

e Jak timto postupem proménit "prodejni" jednani v "prijemné" jednani

Ktera sekvence otazek prinadsi nejlepsi vysledky

Které otazky jsou jen ztratou Casu (a zakazniky spiSe odrazuji)

Co udéla zakaznik, kdyz zjisti, ze jej tlacite k urcité odpovédi

Které Ctyri okruhy otazek musite ovladat, pokud chcete lepsi prodejni vysledky
Co musi zakaznik z vasSich otdzek pochopit, aby na né chtél odpovédét

Jak do otdzek zapojit "preventivni zodpovézeni nevyslovenych namitek"

Jak chytfe ménit postup podle situace a zakaznika

e ProC nikdy nepouzivat stejny postup na vSechny zakazniky

e Proc zjistit, jak velky problém, nebezpeci ¢i pfilezitost znamena soucasna situace pro zdkaznika
e Proc zjistit naklady, vydaje i rizika plynouci pro zakaznika, kdyz problém nevyresi

e Jak spravné odhalit navratnost, hodnotu a pfinos celého fesSeni (aby si jej zakaznik uvédomil)

e Jak propojit vSe tak, aby se zédkaznik presveédcil pro nasi nabidku "sam"

" / Vv /7 vV 7/ ] 7/ 7/
Jak tento seminar zvysi prodejni vysledky
KAZDEHO prodejce
Tento seminar zvysi vase prodejni vysledky, at jste obchodnikem ¢i prodejcem 20 let, 3 roky nebo dva
meésice. Navazuje totiz na vysledky rozsahlé analyzy nékolika tisic obchodnich jednani. A ukazuje
postup, ktery prinasi lepsi reakce zakaznikl, vétsi pochopeni toho, co nabizime... a vy3si prodejni
vysledky. Na seminafi se tedy nedozvite Zzadna kouzla, figle nebo triky... ale zjistite, co z toho, co u

zadkaznikl délate, je zbytecné... pochopite, co a jak lehce zménit... a vyzkousite si, jak spravné
poskladat své otazky a argumenty tak, aby mély v souctu nejvétsi Gcinek.

Jak hodnoti lektorku absolventi ostatnich
seminard
"Seminar byl vécny, vse se stihlo v daném Case a vse bylo podano ve "stravitelné" formé s moznosti
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zapojeni vsech ucastnikd." Petr Novotny

"Libilo se mi aktivni zapojeni vsech do diskuse a oteviena komunikace s lektorkou a také pro lepsi
predstavu prirovnavani z béZného Zivota." Jan Mifka

"Byl jsem spokojen - vse bylo poucné a podano aktivni formou - Ziva a dobfe zpracovana prezentace."
Zbynék Loucky

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 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 jedndni se zakazniky
o Uroven: NevyZaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prihlaseni na seminar

Zeptam se... a dostanu objednavku: Jak pomoci chytrych
a cilenych otazek dosahnout stavu, ze se druha strana

presvedci sama
| |
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