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Jak ziskat nové zakazniky na dalku: Jak pomoci
telefonu, emailu nebo klasického dopisu privést
k jednani zakazniky, které jste nikdy nevideli

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Mate sice proddvat... ale nemate ¢as na ,zbyte¢né” cesty po celé zemi (nebo svéteé).
Mate pfinést objednavku, ale dali vam jen minimalni rozpocet.
A mate ziskat zakazku, ale musite to udélat od vas z firmy a z vasi kancelare.

Na prvni pohled je to nefesitelné... ale jen do doby, kdy zjistite, jak ostatni prodavaji ,,na dalku“ zbozi
a sluzby za stamiliony korun... i kdyz zékazniky nikdy osobné nevidéli.

Jak to délaji? A jak mlzete stejny systém prodeje na dalku vyuzit i vy?

Na novém seminafi ,Jak ziskat nové zakazniky na dalku: Jak pomoci telefonu, emailu nebo klasického
dopisu privést k jednani zakazniky, které jste nikdy nevidéli“ se dozvite cely postup, ktery vam totéz
umozni zrealizovat i ve vasi firmé.

Ja vdm pomuze tento semindr v praxi

Co si pfipravit pred prvnim kontaktem

e Jaké informace o trhu a zdkaznicich zjistovat a odkud

e Co musime védét o prodejnim cyklu a profilu naseho trhu
e Jak spravné vyhodnotit potfeby zdkaznika a jeho trhu

e Kdy premyslet ,jako zdkaznik" a co vdm to usnadni

e Jak realisticky odhadnout Uspéch prodeje na dalku

Jak vyuzit telefon, email i dopis k prvnimu kontaktu

e Jak zahdjit kontakt, aby druhd strana chtéla védét vice

e Co v prvnim kontaktu nikdy nenabizet a co naopak slibit

e ProcC se vyvarovat klasické firemni prezentace

Jak hovor ukoncit a jakou myslenku zanechat v mysli zdkaznika
Cim na prvni kontakt navazat

Jak s rozjednanym zdkaznikem dal pracovat

e Kolik toho , prozradit” o sobé, o firmé a kdy

e Jaké informace zakaznikovi poslat

e Jak zasilané materidly strukturovat

o Cim podpofit své pfisliby a zvysit zadkaznik(iv zajem
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Jak efektivné ovliviiovat na dalku

e Jaka pravidla pfi ovliviiovani vyuzit

e Jak do ovliviiovani zapojit své usi

e Kterd slova a vyrazy prinesou o¢ekavanou reakci
e Jak vytvaret svou dlvéryhodnost

Jak privést zakaznika k jednani

 Kdy bude vysledkem jednani, schlizka nebo rovnou objednavka
¢ Co potrebuje zdkaznik védét, aby nemél strach z rizika
e Jak zajem zékaznik( dale na dalku rozvijet

Na tomto seminari nezlstanete jen u poslechu lektora, ale jednotlivé kroky si také rovnou na misté
procvicite... a ziskate tak ihned zpétnou vazbu co délate spravné a co zdokonalit i upravit.

Jak hodnoti lektora Ucastnici
predchozich seminaru

».Na seminari byla pfijemna atmosféra, vyklad lektora byl zazivny, s prijemnym a sviznym projevem.”
Libor Valenta

»,Obsah byl systematicky ¢lenén a informace byly podavany srozumitelnou a zabavnou formou.
Vyklad byl komunikovan s diskusi, ¢cimz ¢lovék miZe vyslechnout nazory i pripominky ostatnich.”
Renata Navratilova

,Odborny vyklad, profesionaini pfistup. Snaha postihnout riznymi priklady rizné oblasti.” Radka
Cerna

,Velky obsah informaci, dynamicky pfednes.” Jitka Senkova

Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikd 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 G¢astnik(.) 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
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mailto:info@cvc.cz
https://cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

Prinlaseni na seminar

Jak ziskat nové zakazniky na dalku: Jak pomoci telefonu,
emailu nebo klasického dopisu privést k jednani
zakazniky, které jste nikdy nevidéli
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