Il
. ||I| x
CESKE

WIOELAVALI
CENTRLM

Zlata pravidla vyjednavani o cené: Jak ustat
cenovou namitku a ziskat objednavku bez
snizovani ceny
Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

"To je moc drahé..."
"U konkurence to maji levnéjsi..."
"Koupim... kdyz mi date slevu."

Rada vasich pracovnik{ se téchto slov mozna boji:

Kdyz je totiz slysi od zadkaznika, musi na né reagovat.
A Spatnym postupem pfijdou bud o celou objedndvku...
nebo pfipravi vasi firmu o zisk.

Jak tedy reagovat, abyste zakazku nejen ziskali, ale zachovali i zivotaschopnou marzi?

ZkusSeni obchodnici v zahranici pouzivaji osvédcenou metodu "3R"...

a praveé tento postup si vasi pracovnici osvoji na specidlnim seminafri

"Zlata pravidla vyjednavani o cené v roce 2014: Jak ustat cenovou namitku a ziskat objednavku bez
snizovani ceny".
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Jak vam tento seminar pomuze v praxi

Na seminari se dozvite...

1. Kdy povazovat cenovou namitku za projev zajmu

Prestoze kritika vysoké ceny radu obchodnik( znejisti, ve skutec¢nosti je cenova namitka ¢asto
projevem zajmu. Jak poznat, kdy chce zakaznik skute¢né koupit... a kdy nas jen zkousi? Na seminari
se dozvite, jak to zjistit.

2. Jak na cenovou namitku reagovat

Kazdy obchodnik reaguje na cenovou kritiku jinak: Néktefi cenu obhajuji, jini popisuji nedostatky
konkurence, dalsi odvadéji pozornost jinam, atd. Nejucinnéjsi postup je ale jen jeden a na seminafi
pochopite, jak - krok za krokem - na cenovou namitku reagovat klidné a promyslené.

3. Pochopite osvédcenou metodu "3R"

S cenovou namitkou se potykaji obchodnici po celém svété a pravé proto mizete vyuZit zkusenosti
ostatnich. Svétové znama a dlouhodobé osvédcena metoda "3R" pfinasi vysledky. A po absolvovani
tohoto seminare budete védeét, jak ji pouzit v praxi.

4. Uslysite praktické priklady
Na seminari uslysite nejen popis samotné metody, ale také radu prikladd, jak ji vyuzit v kazdodennim
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jednani se zakazniky. Pokud tedy od zékaznik{ slychavate cenovou kritiku, na seminari se naucite, jak
ji Uspésné prekonat... a objednavku ziskat, bez nutnosti snizovat cenu.

Jak se tento seminar projevi na vasich vysledcich

1. Zdakaznici se k vdm budou vracet, protoZe budou mit jasno v tom, za co vlastné zaplatili.

2. Zacne vam stoupat ziskova marze (i v obdobi ekonomické stagnace).

3. Vyjednavani o cené prestane vase obchodniky stresovat a stane se béznou soucasti uzavirani
obchodu.

Na seminari se také navic naucite vymezit vyjednavaci prostor a zabranit situaci, kdy ustupujete
"zadarmo". Pochopite, jak Celit cenovému natlaku a zamérit prodej na hodnotu nabidky. A zjistite, jak
uzavirat obchodni jednani sedmi logickymi postupy a tedy efektivné.

Co rikaji absolventi predchozich seminard
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 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".

o Typ: Prodej a jednani se zakazniky
o Urovefi: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

o Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Zlata pravidla vyjednavani o cene: Jak ustat cenovou

namitku a ziskat objednavku bez snizovani ceny
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