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Jak prodavat zbozi a sluzby vyssi hodnoty:
Specifické postupy pro prodej sluzeb a vyrobkd,
0 jejichz nakupu zakaznici nerozhoduji na misteé

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Pfi prodeji drazsich a hodnotnéjsich produktl plati jind pravidla, nez u prodeje mali¢kosti.
Zakaznici pfi ndkupu "drazsiho" zbozi a sluzeb premysleji a rozhoduji jinak.

ProtoZe jsou to ale stale lidé, jejich chovani a myslenkové pochody jsou predvidatelné.

A pokud i vasi zakaznici odchazeji, "aby si to rozmysleli", na specialnim seminafi "Jak prodavat
zbozi a sluzby vys$si hodnoty: Specifické postupy pro prodej sluzeb a vyrobku, o jejichz
nakupu zdakaznici nerozhoduji na misté" zjistite, co udélat, aby si vybrali pravé vas.

Na seminafi uslysite, o ¢em zdkaznik premysli, kdyz mu sdélite nabidku, dozvite se, jak si vasi nabidku
a informace od konkurence srovnava a vyhodnocuje, zjistite, podle ¢eho si vybird dodavatele, od
kterého koupi a poznate, co mate udélat, abyste maximalizovali pravdépodobnost, Ze si vybere pravé
vas.

Na seminafi se dozvite:
1. Jak se vasi zakaznici rozhoduji a o ¢em premysleji

e Jak se zdkaznik o ndkupu "drazsich" produktl a sluZeb rozhoduje

e Co jej pri rozhodovani ovliviuje

¢ Pro¢ ma jeho rozhodovani Ctyri faze a o ¢em v kazdé z nich premysli

e Jak rozpoznat, jakou fazi rozhodovani prochazi, kdyz s nim prijdete do styku vy
e Jak na toto zjiSténi reagovat a jak dale postupovat

2. Jak k zakaznikovi "proniknout"

e Proc si vas zakaznici "drzi od téla"

e Jak k zakaznikovi proniknout a ziskat jeho pozornost

¢ Co je "ohnisko vnimavosti"

¢ Jak se projevuje "ohnisko nespokojenosti”

¢ Co je "ohnisko moci" a jak nakup ovliviuje

e Jak si u kazdého "ohniska" stanovit cile, které chcete dosahnout

3. Proc je zakaznikova "nespokojenost"” vasi nejlepsi vyhodou

e Jak rozlisit mezi tim, co zakaznik rika, ze potrebuje... a co ve skutecnosti chce
¢ Pro¢ bude zdkaznikova "nespokojenost" vasim nejlepSim prodejnim partnerem
¢ Jak nespokojenost odhalit

¢ Jak nespokojenost rozvinout a upozornit na ni

e Jak nespokojenost vybérové smérovat

e Jak vyuZzit prodejni techniky SPIN

4. Co délat, kdyz se zakaznik rozhoduje

e Jak rozpoznat, ze se zdkaznik rozhoduje mezi nékolika nabidkami
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 Podle ¢eho urcit, ¢im se bude pfi rozhodovani ridit

e Jak rozpoznat a odhalit kritéria nakupu

 Kdy a jak mlzete tato kritéria ovlivnit

e Jak dosdhnout, aby vase nabidka byla v ocich zadkaznika shodna s tim, co on po vyrobku
pozaduje

5. Jak zakaznika uspésné ovliviovat

e Jak urcit, kdo ma rozhodovaci pravomoc, kdyz neexistuje ndkupni oddéleni
* Jak ovliviiovat zakaznika, ke kterému mate jen zprostredkovany pfistup

e Jak ovlivnit vyznam, ktery zakaznik priklada k jednotlivym ¢astem nabidky
o Jaké Ctyri strategie mlzZete pouzit ke zméné kritérii, které zdkaznik pouZiva

6. Co délat, kdyz vas zakaznik zacne srovnavat

e Proc si byt védom vlastni zranitelnosti

e Jak vasi "zranitelnost" analyzovat a jak ji Celit

¢ Co délat, kdyz jste vici konkurenci zranitelni

e Jak postupovat, kdyz zdkaznik porovnava vasi nabidku s konkuren¢ni

e Jaky postup zvolit, kdyz jste lepSi nez konkurence v oblasti, ktera je tézko méfitelna
e Co je "tvrdad" a "mékka" diferenciace

e Jakou strategii pouzit u tvrdé diferenciace

e Jakou strategii pouzit u mékké diferenciace

7. Co délat, kdyz zakaznik za¢ne mit pochybnosti a strach

e Z Ceho ma zakaznik strach i kdyz se vam s tim nesveéfi

¢ Proc svoje obavy nedava najevo a proc je presto musite odhalit
e Co vSechno se zakaznikovi honi hlavou a jak na to reagovat

e Jak pfi vyvraceni obav postupovat a ¢im si pomahat

e Jakymi zasadami se pfi reakci na strach a obavy ridit

8. Jak reagovat na snahu o slevy, ustupky a zlepseni dalSich podminek

e Co znamena, kdyz zdkaznik zacne vyjednavat o slevé a dalSich podminkach obchodu
e VV Cem spociva rozdil mezi prodejem a vyjednavanim
e Jakymi zasadami se pfi vyjednavani fidit
e Jakych pét metod pouzivaji zkuseni vyjednavaci
9. Na co si dat pozor po podpisu objednavky

¢ Proc¢ podpisem objednavky prodej nekonci

e Jak se projevuji zakaznikovy obavy v této fazi prodeje

* Jak mUzZete (a pro zachovani obchodu musite) zakaznikovi pomoci

e ProC udrzovat vztahy se zakazniky, ktefi v blizké dobé nic dalSiho nekoupi
* Jak a k cemu efektivné vyuzit Cas straveny i u téchto zakaznikl

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 seminare jiz skupina 8 - 12 Uc¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
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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

Jak prodavat zbozi a sluzby vyssi hodnoty: Specifické
postupy pro prodej sluzeb a vyrobkd, o jejichz ndkupu
zakaznici nerozhoduji na miste
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