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Jak ridit prodej, kdyz zakaznici prestavaji
kupovat

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Nenakupuji tak ¢asto.
Pred kazdym nakupem dlouze premysleji.
A kdyZ se k nakupu rozhodnou, tlaci vas do slev.

Pokud v tomto popisu poznavate i vase zakazniky, nejste sami.
Nakupni zdrzenlivost zakaznikl postihla v posledni dobé radu firem.
Néktefi uz ale pfisli na to, jak ji prekonat.

A na specialnim seminafi ,Jak fidit prodej, kdyz zakaznici prestavaji kupovat” se dozvite konkrétni
postupy a metody,
které pomohou udrzet prodej a ziskovost v dobé poklesu poptavky i ve vasi firmé.

Jak vam tento seminar pomuze v
kazdodenni praxi

Jak se projevuje recese na nakupnich preferencich

 Co zpUsobuje nezajem zakaznikl o vasi nabidku

e ProC ,odmitaji“ nakupovat podniky i jednotlivci

e O co se snazi tim, Ze rusi nebo oddaluji nakupy

e Které obory jsou zasazeny vice, které méné a na jaké zakazniky se tedy zaméfit

Jak se méni chovani zékaznikd... a jak na to reagovat
e Z teho maiji zakaznici obavy a jak na né odpovédét
e Jak vyuzit skutecnou hodnotu a nakladové Uspory k prodeji

e Jaky typ Uspor ma pro zakazniky nejvyssi hodnotu
e Jak se projevuje poptavka po vyssi ,bezpecnosti“ nakupu

Co pfi poklesu poptavky zabirad a co ne
e Kterd opatfeni jsou v dobé poklesu nelcinna
e Jaké reakce se urcité vyvarovat a proc

* Na jaké tfi veliCiny se zaméfit, aby vas zisk neklesal
e Jakym pravidlem se fidit pfi posuzovani objemu prodeje, stanoveni cen a poskytovani slev

Které ,ucinné" recepty proti krizi dnes nefunguiji
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e Kdy je vhodné snizovat cenu a kdy spiSe objem nabidky

¢ Kdy se zamérit na snizovani nakladd a kdy na zvySovani prodeje
* Jak provést promyslené snizovani nakladd

e Jak zabranit skrtani na nespravnych mistech

¢ 6 chyb, kterych se béhem krize vyvarovat

Jaké postupy prinesou okamzité vysledky

e Jak v ocich zakaznik( sniZit rizika a zvysit jejich zdjem

Jakym postupem zvysit pozitivni zkuSenost s vasimi produkty
Na co se zamérit pri prezentaci ptinosl

Odkud brat nové zakazniky a kde je najit

Komu a kdy nabidnout nestandardni platebni podminky

e Jak zménit tzv. ,obchodni model” a které varianty se osvédcily

Jaké postupy pfinesou vysledky trvale

* Jaky typ prodeje a pfistup k zakazniklm posilit

Jakymi postupy zvysit vynosy z jednotlivych zakazek
Které polozky pridat do vasi nabidky (a které odstranit)
Kdy a jak spravné zlevihovat, abyste se nepfipravili o zisk
e Které ceny v dobé poklesu poptavky naopak zvySovat

e Jak vyuzit vasi nabidku sluzeb ke zvySeni zisku

Jak se pripravit na opétovny rdst poptavky

* Jaké zmény ocekavat ve strukture zajmu zékaznik{

e Jak se projevi zajem o vySsi bezpeci ndkupu

¢ Jaké zmény oCekavat v poptavce o levné i naopak drahé zbozi a sluzby
e Jak vas ovlivni vznik ,ultralevného segmentu” a jak se na né&j pfipravit

Jak hodnoti Ucastnici predchozi
seminare tohoto lektora

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

"Prednasejici + téma. Skvéle popsané konkrétni tipy a rady, pouZitelné v praxi." Tomas Kroca
"Poutavy vyklad lektora, priklady z praxe, upozornéni na casté chyby, kterych se prodejci casto
dopoustéji, navrhy reseni." Véra Konickova

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 Uc¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh
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vzdéldvaciho programu "na miru".

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

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Jak ridit prodej, kdyz zakaznici prestavaji kupovat
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