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Zlata pravidla prodeje novym zdkaznikim v
roce 2017: Osvedcené postupy, které odbouraji
odmitani a oteviraji nové zakazniky

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Vly to asi vlastné nevite. Jak jste byli blizko.
A jak vam to uteklo jen proto, ze jste neudélali ten jeden drobny krok navic.

Kdyz jste totiz naposledy nelspésné davali vasi nabidku, byli jste jen par pomysinych centimetr( pred
cilem.

Stacilo jesté jednou zavolat. Jen jednou se ozvat navic. Jen jedinkrat se potkat.
A méli byste to.

Ja vim, Ze to neni jednoduché:

Zvednout se po odmitnuti.

Oklepat se.

A zkusit to znovu.

Nikdy totiz dopfedu nevime, kolikrat musime prekrocit odmitnuti, nez ten souhlas druhého
dostaneme.

A nikdy nemame jistotu, jak blizko jsme objednavce.

MUzete si to ale zjednodusit:

Otevrit si dvere k vice novym zakazniklm.

Oslovit je tak, aby s vami chtéli mluvit.

A ziskat jejich objednavku rychleji.

A aby vam objednavky neunikaly na dosah, Gc¢inné postupy pro jejich ziskani probereme na specialnim
seminafi "Zlata pravidla prodeje novym zékaznikdim v roce 2017: Osvédcené postupy, které odbouraji
odmitani a oteviraji nové zakazniky".

Na tomto seminéri ziskate nejen informace, jak reagovat na namitky zakaznikl, ale také jak zékazniky
hledat a zaujmout. Jak jim ukazat prednosti vasich produktd. Jak s nimi jednat. A jak docilit, aby s vami

uzavreli objednavku... nebo koupili hned na miste.

lvan Bures$, vyhleddvany lektor v oblasti prodeje v Ceské republice, vdm b&hem tohoto seminéafe na
praktickych prikladech priblizi...
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1. Jak zménit zabéhnutou (ne)pfipravu na jednani
Uslysite, jak si rozdélenim zakaznikd do skupin zjednodusit praci. Zjistite, jak vybrat ty
nejperspektivnéjsi. A uvidite, jaké o nich shromazdovat informace.

2. Jak proménit vasi prezentaci tak, aby zaujala
Zjistite, ¢Cim upoutat zakaznikovu pozornost. A dozvite se, jak rozliSovat mezi hodnotou, kterou v
produktu vidite vy a hodnotou, kterou mu pfisuzuje zakaznik.

3. Jak predvidat myslenky zakaznika dfiv, nez je vyslovi
Pochopite, co zakaznikovi bézi hlavou, kdyz posloucha vasi prezentaci. A dozvite se, jak to
poznat a jak reagovat.

4. Jak nové reagovat na namitky, aby zakaznik vase vysvétleni pfijal
Zjistite, proC se na namitky tésit. Uslysite, jak reagovat na srovnani s konkurenci. A zjistite, jak
zvlddnout i tu nejtézsi... cenovou namitku.

5. Jak pfirozené pozadat o objednavku
Uslysite, jak vybrat spravny moment pro uzavreni obchodu. A dozvite se, jak nejlépe pozadat
zakaznika o objednavku.

Jak tento seminar zaktivuje vsechny vase
prodejce

Na seminafi se prodejci z vasi firmy dozvédi:

vvvvvv

e ProcC se vsechny aktivity firmy uzaviraji pravé obchodnim jednanim
e Kdy vzrista poptavka po kvalitnich prodejcich... a pro¢ nikdy neklesa
* Pro¢ profesi prodejce nem(ize vykonavat kazdy

Jaké vlastnosti ma dobry prodejce

e Pro¢ musi mit prodejce iniciativu

e Jak se projevuje informacni instinkt

e Jak dllezity je zdravy Gsudek

e ProC nesmi prodejce myslet jako prodejce, ale jako zakaznik
¢ Pro¢ musi mit prodejce cit pro obchod

Jak si informacemi otevrit dvere k zdkaznikiim

e ProC bez informaci vstupujeme pfi prodeji "do tmy"

* Jak sestavit a naplnit databazi zékaznikl a co by méla obsahovat

e Jak poznate, na které z vasich zakaznikl, produktd a teritorii se zamérit... a které prenechat
konkurenci

e Jak poznat zakazniky, ktefi vas zZivi

Jak se pfipravit na obchodni jednani

¢ Jak je pro zdarny prodej dllezitd pfiprava a na co pfi ni nezapomenout
e Jak stanovit cile obchodniho jednani
e Jak a proC stanovit Ustupovou linii a byt pfipraven, kdyz zakaznik fekne "ne"
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Jak pochopit (a vyuzit) pribéh obchodniho jednani

¢ 5 etap obchodniho jednani

e Jak probiha prvni kontakt se zdkaznikem a co se béhem néj deje

e ProC jsou prvni dvé minuty rozhodujici

e Jak vytvofit pozitivni atmosféru

* Jak poznat potreby zdkaznika a pro¢ vam fekne jen to, na co se jej zeptate
e Kdy prezentovat vasi nabidku a co vSechno zakaznikovi fici

Jak se zakaznici rozhoduji

e Jak rozliSovat zadkazniky podle jejich pfistupu k ndkupnimu rozhodovani
e Co ovliviiuje zdkaznika pfi rozhodovani
e Jak vyuzit metodu "pozitivnich odpovédi"

Jak zacit proddvat ...a prestat nabizet

e Jak upoutat pozornost a vzbudit v zdkaznikovi zajem o vase produkty

e 4 parametry produktu a co o ném zakaznikovi sdéli

* Pro¢ neprodavate svij produkt, ale feseni problému, ktery zdkaznika trapi
* Jak odlisit vase produkty od konkurencnich

Jak reagovat na namitky a uzavfit obchod
e ProcC jsou namitky priznakem zajmu a jak na né reagovat
e Jak se pfipravit na nejCasté&jsi namitky
e Co musi znat zakaznik pred tim, nez mu odpovite na otazku "Kolik to stoji?"

ProC na tento seminar vyslat vsechny vase
prodejce a obchodniky

Tento seminar je uréen prodejclim, obchodnim zastupcdim, dealerlim, obchodnikdim, manazerdm
prodeje a obchodnim pracovniklim, kteri chtéji vice a efektivnéji prodavat. Seminar je vhodny jak pro
zacinajici prodejce, tak pro zkusené obchodniky jako motivace ke zvyseni jejich vykond.

Jak jsou se seminarem spokojeni lide, kteri jej
jiz absolvovali

"Libil se mi vécny, zajimavy a misty i humorny vyklad lektora." )ifi Cetl

"Seminar vyrazné predcil ma ocekavani. Nejvice mé zaujal zajimavy vyklad lektora, protkany mnoha
praktickymi priklady." Martin Myslivec

"Nejvice jsem ocenil mnoZstvi praktickych pfikladd." Ing. Jifi Hlava

"Kazdému, kdo chce byt v obchodé Uspésny, doporucuji ticast na tomto seminari. Nebude zklaman a
pro svou praxi si odnese nové poznatky a podnéty." Miloslav Langer

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
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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 Gc¢astnik(.) Vyplite prosim tuto
zadost, 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 ptedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Zlata pravidla prodeje novym zakaznikdim v roce 2017:
Osveédcené postupy, které odbouraji odmitani a oteviraji

nové zakazniky
| |
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mailto:namiru@cvc.cz?subject=M%C3%A1m%20z%C3%A1jem%20o%20realizaci%20semin%C3%A1%C5%99e%20pro%20na%C5%A1e%20pracovn%C3%ADky%20na%20m%C3%ADru&body=Dobr%C3%BD%20den,%0a%09%0a%09zaujala%20n%C3%A1s%20va%C5%A1e%20nab%C3%ADdka%20semin%C3%A1%C5%99%C5%AF%20a%20r%C3%A1di%20bychom%20proto%20prodiskutovali%20mo%C5%BEnost%20uspo%C5%99%C3%A1dat%20tento%20semin%C3%A1%C5%99%20pouze%20pro%20na%C5%A1e%20pracovn%C3%ADky%20p%C5%99%C3%ADmo%20v%20na%C5%A1%C3%AD%20firm%C4%9B...%0a%09%0a%09N%C3%A1zev%20firmy:%20%0a%09Adresa:%20%0a%09Kontaktn%C3%AD%20osoba:%20%0a%09Telefon:%20%0a%09E-mail:%20%0a%09P%C5%99ejeme%20si%20uspo%C5%99%C3%A1dat%20semin%C3%A1%C5%99%20%28t%C3%A9ma%29:%20%0a%09D%C5%AFraz%20semin%C3%A1%C5%99e%20by%20m%C4%9Bl%20b%C3%BDt%20zejm%C3%A9na%20na%20%20%28oblast%29:%20%0a%09Semin%C3%A1%C5%99%20by%20m%C4%9Bl%20trvat%20%28dn%C3%AD%29:%20%0a%09Semin%C3%A1%C5%99%20by%20se%20m%C4%9Bl%20uskute%C4%8Dnit%20%28kdy%29:%20%0a%09Semin%C3%A1%C5%99e%20se%20z%C3%BA%C4%8Dastn%C3%AD%20%28po%C4%8Det%20pracovn%C3%ADk%C5%AF%20a%20jejich%20pracovn%C3%AD%20za%C5%99azen%C3%AD%29:%20%0a%09Dal%C5%A1%C3%AD%20po%C5%BEadavky:%20%0a%09%0a%09Kontaktujte%20m%C4%9B%20pros%C3%ADm.
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