|
L ||I| [
CESKE

WIOELAVALI
CENTRLM

Kdyz potrebujete presvedcit okamzité: Jak
ziskat sympatie, formulovat argumenty a
objevit své osobni kouzlo k ziskani okamzitého
zajmu a souhlasu kohokoliv, s kym jednate

Na objednavku - Prodej a jednani se zakazniky
VSimli jste si nékdy, jak rychle si obCas porozumite s dosud neznamym ¢lovékem?

Nikdy dfiv jste se nevidéli, ale presto je vam sympaticky. Rozumite si. Mate stejné nazory. Citite, jako
byste se znali roky...

Jak to udélal?
A hodilo by se vam v praci (a soukromi), umét navazovat vztahy stejné pfirozené a jednoduse?
Ano, néktefi (jako tfeba televizni Mentalista), maji toto osobni kouzlo a charisma vrozené.

Kdyz ale vite, jak vase argumenty a osobni chemii namichat,
podobné ,neodolatelny” vliv na ostatni mlzete mit od zitrka i vy.

A podrobnosti toho, jak vSe zkombinovat, se dozvite na specidlnim seminafi "Kdyz potrebujete
presvédeit OKAMZITE: Jak ziskat sympatie, formulovat argumenty a objevit své osobni kouzlo k ziskani
okamzitého zajmu a souhlasu kohokoliv, s kym jednate".

Jak vdm tento seminar pomUze v praxi

Na seminafi se naucite:
Jak se stat kterymkoliv z vasich idold béhem 3 minut (aneb poznejte silu modelovani)

« Jak podpofit vasi mysl, aby pfijala o¢ekdvany Uspéch jako samozirejmost

e Co je to ,modelovani” a jak funguje

¢ Pro¢ nas modelovani podprahoveé vede k cili

e Jak se na vasem chovani projevuji pozitivni i negativni vzorce z détstvi a mladi

e Jak pomoci modelovani internalizovat vysledny Uspéch jesté pred tim, nez nastane
e Jakych Castych chyb se pfi modelovani vyvarovat

e Jak se zbavit skodlivych vzorcd, které nevédomky modelujeme

Co védi opice o neurolingvistickém programovani (aneb opi¢enim k Uspéchu)
e Pro¢ maji ,,opi¢aci” Uspéch pfi obchodnim i osobnim jednani
e Jak funguje tzv. ,rapport” a kdy je soucasti modelovani

¢ Pro¢ neni rapport pouhé ,opi¢eni se” a v ¢em jsou podstatné rozdily
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 V ¢em se mlzeme opicit a kdy se toho naopak vyvarovat

e Co prinasi tato technika nam, i nasemu partnerovi (a kdy nefunguje)

e Jak tento postup vyuzit, kdyz chceme ovlivnit na dalku pres telefon

¢ Co stadi udélat, abyste rychle vytvofili dobry prvni dojem

e Jak pomoci této techniky udélat z vaseho pisemného projevu skrytou ovliviiovaci zbran

Jak ziskat psychologickou prevahu pomoci specialnich jazykovych vzorcd

Cim vic pro¢itate tuto pozvanku, tim v&tsi zajem budete mit o tento seminaf

Sami si mlzete vybrat, jestli se pfihlasite na seminar do Prahy ¢i do Brna

Prihlaste se, protoze jen tak pochopite, jak pouzit specialni jazykové vzorce i ve vasi praxi

To, ze jste docetli az sem, ukazuje, ze vas toto téma skutecné zajima (a citite, ze vam pomuize)
o Nékteri sice jeSté vahaji, ale to je pfirozené. Rozhodnéte se ale v¢as: Dnes. Nebo zitra.

Jak efektivné ovliviiovat pomoci pribéhl

e Proc jsou pribéhy tak ucinné v ovlivhovani druhych

e Proc stoji svétova nabozenstvi i velké politické systémy pravé na pribézich

e Jak stavél Steve Jobs své pribéhy, aneb analyza jeho tzv. Stanfordského projevu

e Jak sestavit Gc¢inny pfibéh, aby predal posluchaci celou informaci... i s vasim zamérem

Jak béhem jedndani pracovat s ¢asem ve vas prospéch

e Jakou chybu délate, kdyz zdkaznik slysi, co ziskd, az...

e Jak spravné ,nacasovat” vysledky vasi nabidky tak, aby se s nimi zédkaznik ztotoznil uz ted
e Jak Ucinnéji pouzivat ¢asové vnimani protistrany a zvysit tak efektivitu vasich argumentd

e Jaky obraz si musi zakaznik ve své mysli sam vytvofit, aby na vasi nabidku kyvnul

* Co si sami zpUsobite, pokud neumite pracovat s vnimanim c¢asu

ProC nekotvi jen lodé, ale i zkuSeni obchodnici a vyjednavaci

¢ Jak pomaha ,kotveni” pfi obchodnich jednanich

e Jak zvysit efekt zakaznickych akci tim, Zze budete cilené ,kotvit” na sebe, na firmu a na produkty
e ProcC je vyhodné, kdyz si ,,nakotvite” zadkaznika na sebe

e Jak si vas ukotvila manzel/ka, abyste se k nému/ni vraceli

e Proc si dat pozor na negativni kotvy a jak je odstranit, aby nas nebrzdily

Co si z tohoto seminare odnesete

Zkuste si vzpomenout, jak se vdm podafrilo necekané vyjednat néco, v co jste ani moc nevérili. Mate
to? Stejny, nebo jesté lepsi pocit, budete mit pfi cesté z jednani, na kterém jste pouzili nové postupy,
které jste se naucili pravé na tomto seminafi... a ono to KLAPLO! Na rty se vdm dere spokojeny
Usmév. Nadsené volate kolegovi. Vypravite mu, co jste dokazali. Mate to! Pravé tento pocit - radosti,
vitézstvi, Uspéchu vam pom{ze ziskat tento seminar. A pravé s timto pocitem dobre odvedené (a
trvale Uspésné prace) se mlzete nyni vracet doml z prace kazdy den i vy.

Varovani!

Tento seminar je plny nacviku, tréninku a akce. Malo teorie, hodné aktivity. Neni vhodny pro ty, kteri
si chtéji cely den zapisovat pozndmky a pasivné poslouchat. Je vhodny pro aktivni a smélé, kteri
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projevuji zajem. Sami se rozhodnéte, zda patfite do této skupiny.

Jak hodnoti lektora absolventi jeho dalsich
seminari

"Seminar splnil mé ocekavani, velmi uspésné navazal na mé predeslé poznatky, navic jsem diky
tomuto seminari zjistil, Ze svoji praci nedélam vibec spatné. Nejvice mne zaujala prakticka cviceni, pri
nichz si ¢clovék nejlépe udéla predstavu o vykladanych pojmech. Mam rad seminare, kde jsou uvadény
priklady z praxe." Vaclav Vesely

"Lektor nejel podle predem dané osnovy, ale zajimal se o konkrétni dotazy Ucastniki a poté seminar
tomuto prizplsobil. Dokazal "rozpoutat" velkou komunikaci navzéjem. Libilo se mi, Ze jsme byli
primymi tucastniky a spolutvirci seminare, ne jen posluchaci." Ludmila Hubackova

"Pohodova pratelska atmosféra, zabavné a srozumitelné podani lektora. Teoretické poznatky
obohacené praktickymi zkusenostmi pfitomnych." Mgr. AlesS Vesely

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 seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pripravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

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

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prihlaseni na seminar

Kdyz potrebujete presvedcit okamzité: Jak ziskat
sympatie, formulovat argumenty a objevit své osobni
kouzlo k ziskani okamzitého zajmu a souhlasu kohokoliv,
S |k),’/m jednét|e
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