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Ofenzivni marketing: Jak zautocCit na konkurenci
a pri stejném usili prodavat vice
Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Myslite si, Ze by néktery z vasich konkurentl mohl ohrozit i vasi firmu?

A nebylo by lepsi, kdyby to bylo obracené: zakazniky ztrati vase konkurence... a vy budete tim, kdo je
ziska?

Po absolvovani specialniho seminare "Ofenzivni marketing: Jak zautocit na konkurenci a pri
stejném usili prodavat vice" budete védét, jak to udélat. Uslysite, jak vyuzit skrytych rezerv vasi
firmy, poznate, jak ziskat nové zakazniky a dozvite se, jak bez zvySeného Usili trvale zvySovat trzby.

Pod vedenim lektora se zkusenostmi z Ceské republiky, USA, Kanady a zapadni Evropy se na seminafi
dozvite...

1. Jak najit ve vasi firmé skryté rezervy
Zjistite, jak se branit "pasivité Gspéchu". Uslysite, jak vytvorit prilezitosti pro vznik novych napadl. A
naucite se je vyhledavat.
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2. Jak dosahnout vyssich trzeb
Dozvite se, co musite pfed zahajenim prodejniho Utoku udélat. Poznate, jak vam tato priprava usnadni
praci v budoucnosti. A zjistite, jak vam pomdize Uspésné zvlddnout kazdodenni rozhodovani.

3. Jak se pojistit informacemi

Uslysite, jak a kde hledat informace, které potvrdi nebo vyvrati spravnost vaseho rozhodnuti. Zjistite,
Ze mnoho z téchto informaci jiz mate... a neumite je jen spravné "precist". A poznate, jak hodnotit
vase produkty z pohledu zakaznika.

4. Jak vybrat "utocné" produkty budoucnosti
Zjistite, jak rozlisit mezi vasimi produkty podle ziskovosti, prodejniho potenciélu a rdstu. Uvidite, jak
vybrat "Gto¢né" produkty. A dozvite se, jak vyrazné se jim vénovat.

5. Jakou zvolit strategii
Dozvite se, jak z vasich predstav vytvorit "plan Gtoku". UslySite, jakych chyb se zde vyvarovat. A
zjistite, pro¢ na tom neni nic slozitého.

6. Jak vyuzit vase "zbrané"
Ziskate pét konkrétnich nastrojl, které vam pomohou zvySovat trzby. A dozvite se, jak do své snahy
zapojit i vasi "armadu" pracovnikd.

Program seminare:
Kde hledat a jak odhalit skryté rezervy

e Proc je "pasivita Uspéchu" jistym zacatkem konce firmy
e Co je nutné udélat pro dlouhodobé preziti
e ProC se musi z vasi firmy stat "Zivy organismus" a jak toho dosahnout

v v/

Jak muzete vyssi trzby s jistotou "naplanovat"
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e Pro¢ musite uz dnes védét, jak bude vase firma vypadat za pét nebo deset let
¢ ProC nelze bez predstavy prezit a kdo je toho prikladem

e Jak poznat, zda je vaSe predstava zdrava

e Jak z predstavy vyplynou marketingové cile

e Jak znalosti cile urcit smér

e Jak korigovat vase predstavy s moznostmi reality

Jak si pojistit uspéch prizkumem a informacemi

e Jak vam priizkum pomUze urcit priority

 Na co se pfi prdzkumu zamérit uvnitr i vné vasi firmy

* Co jsou "informacni instinkty" a pro¢ jsou dulezité pro preziti

e Jak odhalit skute¢né motivatory poptavky po vasich produktech

e Jak hodnotit vase produkty z pohledu ceny a pfinosu... pro zakaznika

Jak vybrat "produkty budoucnosti"

e Jak se divat na vasSe produkty pohledem ofenzivniho marketingu

e Jak vam pri vybéru "Gto¢nych produktl" pomUze rozdéleni na sortimentni polozky

e Co je kryci prispévek a jaky ma vliv na trzby

e Proc existuje nékolik druhd zisku a jaky pouzit pro vnitrni analyzu firmy

e Jak prostfednictvim sortimentniho kfize analyzovat vase produkty a jejich schopnost
konkurence

e Co je nosny sortiment, sortiment budoucnosti, vybéhovy sortiment a jak ovliviuji trzby

* Jak sledovanim "vnitfniho Casu" zabranit skladdim preplnénym neprodejnym zbozim

e Jak poznat rdstovy potencial

Jak vytycit trasu k prosperité

* Jaké poznat podstatné informace pro ofenzivni marketing a jak je vyuzit

e Jak pfipravit plan Utoku

e Pro¢ planovat od jednotlivosti k celku a ne naopak

e Jakou pozornost vénovat "produktivnim" a "Gto¢nym" produktim

¢ Proc je "marketingovy plan" nepfesnym vyrazem a co je ve skutecnosti jeho vystupem
e Coje "MIS" a jak vdam pomUze pri tvorbé Utocné strategie

¢ Proc se neobejdete bez "manazerského Ucetnictvi" a jak jednoduché je jeho zavedeni

5 taktickych zbrani pro dosazeni vyssich trzeb

e Jak vam Paretlv princip pom{Zze vytvorit konkrétni plan "Gderu"

¢ 4 parametry produktu, které rozhodnou o Uspéchu

e VV Cem spociva princip ofenzivni cenové strategie

¢ Co je "objemova citlivost" a jak ji vyuzit pfi tvorbé ceny

e Proc se distribuce netyka jenom zbozi

e Jak vyuzit vlivu reklamy a propagace

e Jak vybirat, trénovat a motivovat vasi "armadu" pracovnik( a obsadit jimi ddleZité pozice
e Jak si overit, ze vas postup je spravny... a nebat se jej podle situace ménit

e Jak vybirat, motivovat a trénovat obchodniky, ktefi nebudou nabizet, ale prodavat

e Jak si oveérit, ze postupujete sprdvnym smérem... a nebat se jej zménit
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Jak jsou se seminarem spokojeni lide, kteri je;
jiz absolvovali

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

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

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

"KaZdému, kdo chce byt v obchodé uspésny, doporucuji ticast 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 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 seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(l.) 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
« Uroveri: Pfedchozi znalost tématu vyhodou, ale nenf nutna

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Ofenzivni marketing: Jak zadtocit na konkurenci a pri
stejném Usili prodavat vice
| |
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