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Jak rozmluvit zakaznika (aby odhalil, co
ostatnim nerika)... a prekonat tak nevyslovené
namitky, které mu brani v nakupu

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Oni nabizi, on nereaguje.
Oni mluvi, on mi¢i.
A pak jim fekne: "Ne".

Oni takovému zakaznikovi nic neprodaji.
Ale vdm se to podari.

Cely postup se totiz dozvite na novém seminafi "Jak rozmluvit zdkaznika (aby odhalil, co ostatnim
nefika)... a prekonat tak nevyslovené namitky, které mu brani v nakupu".

Na seminafi pochopite:

1 - Jak prodavat, kdyz zakaznik mici a nereaguje
2 - Jak vidét neviditelné a slySet nevyslovené
3 - Jak odhalit (a prekonat) nevyslovené namitky

Béhem seminére se dozvite:

1. Jak pomoci osvédceného postupu privést zakaznika cilenymi otdzkami k tomu, aby sam
zrekapituloval vyhody, které mu vase nabidka pfinese. (Pfesvédcovat tak bude vlastné sdm sebe.)

2. Jak jinou technikou preladit konverzaci na souvisejici téma a zasadit tim obchodni nabidku do
Sirsiho kontextu. (Zjednodusi to praci zejména u cenovych namitek a tam, kde mate vyssi ceny nez
ostatni.)

3. Jak s vyuZitim dalSi metody zobecnit platnost uritych ,,nezpochybnitelnych” principd... a prekonat
tim rigidni nazory, které zékaznikovi brani prijmout vasi novinku. (Funguje to i u zdkaznikd, ktefi se
zuby nehty brani cizim argumentdm.)

4. Jak pomoci kontrastovani protichtidnych pozic poukazat na absurditu extrémd (a otevrit tak
zakaznikovu mysl nabidce vaseho reseni). Vysledkem bude, Ze zdkaznik zacne vase argumenty

(konec¢né) vnimat a chapat.

5. Pro¢, kdy (a jak) vyloucit extrémni varianty a dosdhnout souhlasu k dosazeni kompromisu. (Pomize
vam to hlavné v situaci, kdy zadkaznik dosud vSe odmital.)

6. Jakym postupem ,odstavit” vse méné ddlezité, abyste naopak zvyraznili vse, co dilezité je... a tim
vice vyjasnili vyhodnost vasi nabidky. (Timto postupem odhalime skute¢nou podstatu... a zjistite i
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dosud utajované namitky druhé strany.)

Ze seminafi si odnesete schopnost:

e inspirovat myslenkové toky u sebe samotného... i u zakaznika
¢ prolomit mli¢eni ¢i pasivitu zakaznika tak, aby se rozmluvil

e vtahnout zdkaznika do konverzace

e otupit ostfi rozpor( v situacich, kdy vam oponuje

¢ udrzet béhem diskuse kooperativni ndladu

e kultivovat béhem jednani pozitivni atmosféru

e rozvijet a upevnovat vztah se zakaznikem

e vést obchodni konverzaci cilevédomé

Co fikaji absolventi predchozich seminari
lektora

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

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

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

"Kazdému, kdo chce byt v obchodé Uspésny, doporucuji Gcast 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)
mdZeme usporadat i v terminu a misté, které si uréite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 Gcastnik(.) 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 pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Jak rozmluvit zakaznika (aby odhalil, co ostatnim
nerika)... a prekonat tak nevyslovené namitky, které mu
brani v nakupu
| |
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