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Jak odhadnout zakaznika: Praktické postupy,
jak béhem nékolika minut zjistit, co si zakaznik
mysli... a ¢im jej presvedcite

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

VSimli jste si nékdy, jak néktefi dokazi poznat na ostatnich, co si mysli... a mluvi pak s nimi tak, ze lidé
reaguji: "Jak jste to védél? Vy mi Ctete myslenky...!"

Kazdy z nds totiZ nosi v hlavé spoustu otdzek, ndmitek, zkusenosti, obav, nazort a nejistot

... a pokud chcete, aby zakaznik rekl na vasi nabidku "ano", pravé schopnost proniknout do jeho hlavy
a mysSlenek vam to usnadni.

UZ totiz nebudete muset "prezentovat"... ale pljdete rovnou k tomu, co zdkaznika zajima. (Aniz by to
musel vyslovit.)

Uz vam nikdo nebude fikat "nemam zajem"... protoze vSichni budou pozorné poslouchat.

A uz vam nikdo nerekne "musim si to rozmyslet"... protoze vsechny myslenky a namitky zjistite hned
na miste.

Cely postup se pritom mizete natrénovat spole¢né s vasimi kolegy na specialnim seminari "Jak
odhadnout zdkaznika: Praktické postupy, jak béhem nékolika minut zjistit, co si zakaznik mysli... a ¢im
jej presvédcite" A pravé zde se dozvite, jak se stat presnéjsim odhadcem lidi (i v soukromém Zivoté).
Pochopite, jak zakaznika bleskové "otipovat". A poznate, jak také predvidat jeho dalsi kroky a vhodné
na né reagovat.

O v

Jak vam tento seminar pomuze hned pfri dalsim
jednani

1. Pro¢ mezi zékazniky rozliSovat

Uslysite, pro¢ se zakaznici ve svém jednani odlisuji, co je motivuje a jak vam tato informace pomize
urcit vhodny postup prodeje. Zjistite, jak se v pozici zdkaznika chovate vy... a pochopite, jak se chovaiji
vasi zakaznici.

2. Co vam o sobé zakaznici nevédomky prozradi

Dozvite se, co mlzete o zékaznicich zjistit béhem velmi kratké chvile. Poznate, jak si i z kusych

informaci dat dohromady reprezentativni obrazek. A zjistite, jakych omyll se v této fazi vyvarovat.

3. Jak rychle rozpoznat, které argumenty na zakaznika "zaberou"
Zjistite, co zaplsobi na ¢lovéka, se kterym jednate. Poznéate, jak zdkaznikovi prezentovat vasi
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nabidku. A uslysite, jak sledovat, zda ji zakaznik pfijima.

4. Jak tomu okamzité prizplsobit prodejni taktiku
Zjistite, jak sledovat zdkaznikovu reakci. Poznate, z Ceho vycist zajem. A dozvite se, jak odhalit, co
zakaznika skutecné zajima.

5. Jak své nové schopnosti proménit v objednavku
Dozvite se, jak nové znalosti vyzkouset hned pfi dalSim jednani. Zjistite, jak zkontrolovat, jestli
postupujete spravné. A poznate, jak postupovat, aby na konci jednani fekl zakaznik "ano".

Z obsahu seminare:

e Jak pochopit, co zdkaznika motivuje (a pro¢ nemusi byt pravda to, co rika)

e Jak vam "pyramida lidskych potreb" pomdze pochopit potreby, prani a tuzby zakaznik{
e Jak zvladnutim této dovednosti ovlivnite 50% vaseho Uspéchu v prodeji

e Test: Které z téchto dovednosti zvladate uz dnes... a které se musite naucit

e S jakymi typy zakaznik( se mizZete setkat... a co na kazdého z nich pUsobi

* Jak se na jednani s rlznymi typy zdkaznik( pripravit

e Jak rychle rozpoznat, s kym jednate

e Kdy zacit rychle, kdy pomalu, kdy pratelsky a kdy profesionalné

A déle se dozvite

e Jak vybirat mezi emotivnimi a vécnymi argumenty

Jak se branit nebezpeci prvniho dojmu (a vyuzit jej ve vas prospéch)

Co je "hal6 efekt", jak ovlivni vas Usudek a jak se ho vyvarovat

Kdy hrozi, Zze zédkaznikdm pfisoudite vlastnosti, které nemaiji... a jak tomu zabranit

Co vam o lidech prozradi jejich postoj, vyraz ve tvari, gesta, rychlost pohybl a dalsi projevy
Pro¢ presvédcovani neni jen vycet argumentl a jak "presvédcit" skute¢né

3 kroky, které vdam pomohou ziskat na svou stranu zakazniky - muze

3 kroky, které vam pomohou ziskat na svou stranu zakazniky - zeny

Odrazuji vasi prodejci nevédomky zakazniky od
nakupu?

Vétsina prodejcl vi, Ze na kazdého zakaznika plati jiny argument. Nékteri pak védi, jak na rlizné typy
zakaznikl zapUsobit. Vétsina jejich snahy ale ztroskota na tom, Zze nedokazou zakazniky mezi sebou
rychle rozlisit a urcit, co na kterého "zabere".

Zakaznika, ktery chce slySet jen stroha fakta, pak takovi prodejci obtézuji povidanim o fotbale a
vesele pfi tom vtipkuji, coz zakaznika sledujiciho ubihajici minuty irituje. U jiného zékaznika zdlouhavé
vysvétluji detaily, prestoze ten se povazuje za odbornika a s kazdym laickym vysvétlenim se hluboce
urazi. A jindy "vnucuji" zakaznikovi prospekty k prostudovani, pfestoze ten papiry nema rad a vse
chce radéji slyset.

Misto aby prodavali, vasi prodejci tyto zakazniky od nakupu nevédomky odrazuji... a zbytecné vasi

firmu pripravuji o penize. Protoze vSak existuji metody, jak zakazniky béhem nékolika minut
"odhadnout", témto ztratdm mizZete zabranit. A pravé tento seminar vas to pomuze naudit.
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Jak hodnotili absolventi tento seminar

"Profesionalni pfistup a chovani lektorky, vyborné zna problematiku." Ing. Jan Aulehla

"Zivy sangvinicky vyklad lektorky, praktickd cviceni s jejim komentdfem." Radovan Vitek
"Zplsob prednasky, praktické ukazky, psychologické poznatky." Zdena Kovarova

"Ncvik konkrétnich situaci. Osobni testy, ndvody jak na zékazniky. Mala skupinka lidi. Reseni
konkrétnich situaci." Alena Trubackova

"Dozvédéla jsem se jak reagovat na odmitavé odpovédi zékaznikd, jak alespon trosku rozpoznat
povahové vlastnosti zakaznik(." Lucie Markova

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 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 pripravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky
o Uroven: NevyZaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prihlaseni na seminar

Jak odhadnout zakaznika: Praktické postupy, jak béhem
nékolika minut zjistit, co si zakaznik mysli... a ¢im jej

presvedcite
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