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Jak prolomit odmitani, nezajem nebo obavy
zakaznikU: Strategie vyjednavani pro situace,
kdy zakaznik z neznalosti, nepochopeni nebo

vahavosti odmita vasi nabidku

Na objednavku - Prodej a jednani se zakazniky

Séf vam fika, abyste jim to nabidli.
Ale oni fikaji, ze nemaji zajem:

Ze uz n&jakého dodavatele maji...
Ze ted neni vhodna doba...

Ze na to ted nemaiji penize...

Ze by to chtéli za mifi...

Ze by...

(VSak ty jejich reakce znate.)

Pravdou ale je, ze zbozi a sluzby, které nabizite, stale kupuiji:

Jen je dnes kupuji jinde.

Jestli to ale dnes kupuiji jinde, pak to pristé mohou objednat u vas.

A Sikovné zpUsoby, jak jejich dosavadni odmitani prolomit, natrénujeme na specialnim seminari "Jak
prolomit odmitani, nezajem nebo obavy zédkaznik(: Strategie vyjednavani pro situace, kdy zédkaznik z
neznalosti, nepochopeni nebo vahavosti odmita vasi nabidku".

Na seminari se dozvite a na rliznych situacich nacvicite:

e Jak si otevrit dvere k zakaznikovi informacemi, které jsou o ném verejné dostupné

e Co si v duchu odfajfkovat pred tim, nez zaCnete mluvit se zdkaznikem (a jak vam to zaruci
zvysenou jistotu ziskani objednavky)

¢ Co zabije vasi nadéji na Uspéch, pokud to pfi osobnim jednani neudélate

 Kdy se neptat, zda se miZzete zeptat (ma to psychologicky efekt)

e Které dva typy otdzek stridat, aby se zdkaznik sam presvedcil, ze s vami chce mluvit

¢ Jak shrnout zakazniklv pozadavek tak, aby se otevrel vasi nabidce

Dale pochopite:

e Kdy otestovat ochotu zakaznika k uzavreni objednavky (a jak vybrat spravny postup podle jeho
reakce)

e Kdy a jak vyuzivat pfiklady a historky k vyvolani zajmu

e Jak jednoduchou metodou navodit souhlasnou atmosféru
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e Jak vyuzit "Columbova efektu" a spravné zvolit Casovani a posloupnost otazek

e Jak proménit zakaznikovu namitku v argument pro objednavku pravé u vas

e Jak pfirozené zakaznika presvédcit, aniz by se citil "presvédcovan"

e Jak jednoduchou metodou zvysit 0 50% pravdépodobnost, Ze zakaznik fekne ano

A navic zjistite:

e Jak spravné vysvétlit (a obhajit) vase ceny, i kdyz budou vyssi nez konkuren¢ni
e Jak porovnavat vasi nabidku s alternativami tak, aby zakaznik kyvnul na tu vasi
e Jak jednoduchou zménou formulace vasi nabidky dosahnout zvySeného zajmu
e Kdy polozit zakaznikovi posledni otazku, na kterou chcete slySet ano

e Jak spravné nabizet Ustupky, slevy i bonusy, aby vam to zajistilo objednavku

Pro koho je seminar urcen

Tento seminar je urc¢en vsem obchodniklim, prodejcdim, manazerdim prodeje a jejich $éfiim, kteri od
zakaznikl slychavaji odmitnuti... a chtéli by ¢astéji slySet ano. Na tomto seminafi se podivdame na to,
jak snizit pravdépodobnost odmitnuti jesté pred tim, nez zakaznika uvidite. UslysSite, jak béhem
jednani prirozené zjistit, na co svou nabidku zaméfrit. Vyzkousite si praktické postupy, které oteviraji
zadkazniklm jejich zaslepené oci. A odnesete si seznam ak¢nich krokd, které zvysi vasi Uspésnost na
jednanich hned nasledujici den.

Kolik vydéla tento seminar vam...

Kolik zékaznikl vam dnes fika, Zze "nechce", "nema zajem", "bereme od konkurence" nebo "to je moc
drahé"? Tri z desiti, se kterymi se bavite? Pét? Sedm? A kolik by to pro vas osobné znamenalo, kdyby
vasi nabidku z kazdé desitky oslovenych zakaznik odmitalo o jednoho nebo o dva méné... a na vasi
nabidku rekli ano?

Ten Cas s nimi stravite tak jako tak. Snazite se je presvédcit tak jako tak. Jednani se zakazniky vas
tedy nebude stat ani korunu, ani sekundu navic. Jen lehce zménite slova a postupy, kterymi vasi
nabidku vysvétlujete. A protoze navazeme na to, co se uz osvédcilo v jinych oborech a firmach,
nebudeme ani nic riskovat.

Budou tyto postupy fungovat na vsechny zakazniky a ve 100 % pripad(? Urcité ne. Kdybyste ale po
tomto seminari dokazali presvédcit z kazdé desitky zajemcl o jednoho ¢i o dva zékazniky navic, mélo
by pro vas smysl?

Jak hodnoti Ucastnici predchozi seminare
tohoto lektora

"Styl prednaseni, zpracovani textového materialu k seminari, pfiklady z praxe podané zabavnou
zapamatovatelnou formou." Jaroslav Meduna

"Prednasejici + téma. Skvéle popsané konkrétni tipy a rady, pouZitelné v praxi." Tomas KrocCa
"Poutavy vyklad lektora, priklady z praxe, upozornéni na casté chyby, kterych se prodejci ¢asto
dopoustéji, ndvrhy reseni." Véra Konickova
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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 Gc¢astnikl.) Vyplite prosim tuto
zadost, zatelefonujte na 585 227 076 nebo napiSte na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky
pfipravime nezdvazny navrh vzdélavaciho programu "na miru".

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

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Jak prolomit odmitani, nezdjem nebo obavy zdkaznik(:
Strategie vyjednavani pro situace, kdy zakaznik z
neznalosti, nepochopeni nebo vahavosti odmita vasi

nabidku
| |
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