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Jak zautocit na konkurenci a privést jejich
zakazniky do vasi firmy

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Spokojené vydélavaiji.
Vas s despektem prehlizeji.
Ale jejich zdkazniky mlzete nyni privést do vasi firmy.

Kazdy konkurent ma totiz slabinu.
Tyto slabiny miZete nyni vyuZit ve vas prospéch.

A na specialnim seminafi ,Jak zautocit na konkurenci a privést jejich zakazniky do vasi firmy*“
se dozvite praktické postupy, jak novym pohledem na vasi firmu a zakazniky vyuzit moznosti, které
jste dosud prehlizeli.

Jak vdm tento seminar pomuze v praxi

Jak uspét na trhu s velkymi a silnymi konkurenty

e Jak poznate, zda vase firma snese ostrou konkurenci
e Jak mUZe i mala firma na trhu Gspésné prorazit
e Jak vyuZzit nevyhodu velkych firem

Jak vyniknout bez milionovych investic
e Co je zakladem Uspéchu malych firem a kdo jej mlze ovlivnit
e Jaké typy pracovnikl pfitahuji malé firmy a proc tito lidé odchazeji z velkych firem

 Kdy je idealni obdobi na Utok proti konkurenci a jak se na to pfipravit
e Jak rozpoznat firmu se silnou pozici a pro¢ se nemusi starat o konkurenci

Jak vytvorit ,jednotku” pro boj s konkurenci

3 otazky, na které musite pfi stanoveni strategie odpovedét

Co musi védét vasi lidé pred tim, nez budou schopni a ochotni ,vyrazit do boje”
5 vlastnosti, které maiji lidé, na které se miZete v konkuren¢nim boji spolehnout
Jak motivovat vase pracovniky k vyssim vykonlm

Kdy je Uspéch hrozbou a jak se na to pfipravit

* Co je nejvétsim problémem Uspésnych konkurentl a jak tohoto vyuzit

Jak odhalit produkty a sluzby, na které se zaméfit
* Pro¢ analyzovat prodejni vykonnost a jaké ,poklady” vam pomuize odhalit

e Jak vyuzit ,vnitfni analyzu“ a k ¢emu slouzi
e Jak pomoci prodejni analyzy odhalit nejvice (a nejméné) vydélecné polozky

22-02-2026 1/3 © cve.cz



e Jak zjistit finan¢ni vykonnost vaseho sortimentu
e Jak rozhodnout, na které produkty a sluzby se zamérit

Jak odhalit a vyuzit slabiny konkurencni nabidky

e Co je prvnim krokem k vyhodnoceni vykonnosti produkt{

e Co je kryci prispévek a sortimentni kfiz, k ¢emu slouzi a jak jej vypocitat
e Jak poznate, které produkty jsou nosnym sortimentem firmy a zivi vas

e Jak poznate produkty, o které zacina klesat zajem

e Pro¢ rozlisit vase produkty podle motivatord poptavky

Kdy zahajit utok na konkurenci

e Jak poznat ,Uto¢né” produkty ve vasem sortimentu
e Co zpUsobite snizenim cen a jaké riziko to obnasi

e Jak odlisit vase produkty od konkurence

e Jak se vyvarovat nejcastéjsich chyb

e Jak se pfipravit na dlouhodobé soutézeni

Co rikaji absolventi...

,Vynikajici vykon lektora... mohu véem zdjemcim vfele doporucit.” K. Zalud

»Program byl pfipraven na pomérné vysoké trovni s mnoZstvim zajimavych informaci.” B. Auinger
,Semindr predcil moje ocekdvani, neustale se hovorilo k véci.” |. Skoda

~Prednosti p. BureSe je, Ze prednasi vzdy velice aktivné a teoretické informace proklada radou
praktickych prikladd.” M. Sochor

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 Ucastnik(.) 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
o Uroveni: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar
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mailto:info@cvc.cz
https://cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

Jak zautocit na konkurenci a pfivést jejich zakazniky do
vasi firmy
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