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Zlata pravidla vyjednavani pri prodeji: Principy
a techniky, které vyrazné zvysi vasi schopnost
zvlddnout ndmitky a pochybnosti zakaznikU

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Kazdy lepsi prodejce si umi domluvit schlizku a ukéazat zékaznikovi, co vase firma nabizi.
VétsSina z nich se ale stadhne, jakmile uslysi, ze zakaznik nema penize, nema Cas nebo ze je spokojeny
se stdvajicim dodavatelem.

Tyto ndmitky slychavaji vSichni prodejci... ale jen néktefi je dokazi prekonat.
A dosahnout toho, ze i na prvni pohled jasné odmitnuti skonci po chvili vyjednavani rozhodnym ,ano".

Na specialnim seminafi ,Zlata pravidla vyjednavani pfi prodeji: Principy a techniky, které vyrazné
zvysi vasi schopnost zvladnout namitky a pochybnosti zakaznik(" se vasi prodejci a obchodnici
dozvédi, proC zékaznici tyto namitky pouzivaji, jak rozpoznat jejich skutecné obavy... a jak je
prekonat.

ProC na tento seminar vyslat vsechny
vase prodejce

Pod vedenim vyhleddavaného lektora a autora knih o prodeji a marketingu Ivana BureSe se na seminafi
dozvite:

1. ProcC je pfirozené, ze zakaznici fikaji ,,ne”
Na seminafi zjistite, pro¢ zakaznikovo odmitnuti je pfirozenou soucasti nakupu a prodeje. Pochopite,
co svym odmitnutim ve skutecnosti chtéji vyjadrit. A naucite se namitky predvidat.

2. Co musite védét pred tim, nez mlzete pfi prodeji vyjednéavat
Uslysite, jak rozpoznat skutecnou a klamavou namitku. Zjistite, jak porovnavat cenu a hodnotu vaseho
produktu. A poznate, jak zjistit dalsi informace, které vdam pomohou zékaznika presvédcit.

3. Jak postupovat pfi argumentaci a protiargumentaci
Zjistite, na jaké protiargumenty zdkaznikl se pripravit. Poznéte, kdy je vhodné preventivné své
argumenty odhalit. A dozvite se, jak vase argumenty podpofit, aby jim zadkaznik véfril.

4. Jak béhem vyjednavani zakaznika neztratit

Pochopite, jaké postupy vyuzivaji zdkaznici k tomu, aby vas zahnali do kouta. Zjistite, jak se témto
natlakovym taktikdm brdnit. A uslysite, jak pfi jednani se zakaznikem argumentovat bez toho, aniz by
se urazil nebo prestal mit o vasi nabidku zajem.

Na seminafi zjistite:
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¢ Co musime udélat, abychom neznicili 85% dojmu, ktery si o nas zakaznik udéla
* Jak se na vyjednavani pripravit a neztratit v jeho prlibéhu orientaci

e Jak pfi pfipravé vyuzit tzv. pamétové mapy

e Ktefi zakaznici chtéji nasi prezentaci vidét, ktefi slySet a ktefi ji musi prozit

e Jak pomoci otdzek usmérnit zakaznikovy myslenkové pochody

Dale uslysite:

e Jak dosdhnout, aby si zakaznik zapamatoval 90% toho, co mu vysvétlujeme

e Jakou roli hraje v argumentaci nejen "rec", ale pfimo ,balet téla” a jak a kdy jej 4c¢inné pouzit
e Pro¢ musite nejdrive zjistit tzv. ,rovnovazny stav” a co riskujete, kdyz tento stav neznate

e Jak béhem jednani rozpoznat jistotu, pochybnost, nerozhodnost a nespolehlivost

e Na co si davat pozor, kdyZ druha strana za¢ne bagatelizovat ¢ast vasi dohody

Béhem dne pochopite:

e Co je teorie ,Ctyr usi a jak vam pomUze presvédcit zakaznika

o Ctyfi vyjednévaci postupy a jak vybrat ten spravny

¢ Jak navodit atmosféru porozuméni pomoci metafory, analogie a myslenkovych obrazd
e Jak reagovat, kdyz se zakaznik snazi hned na zacatku ukdazat svou prevahu

e Jak rici ,ne" a pfitom neohrozit dalsi prlbéh vyjednavani

e Jak pomoci ,uzaviracich” otazek zjistit zakaznikovu pripravenost koupit

e Jak posuzovat vasi silu podle toho, kolik ,,energetického kapitalu” jste do jednani viozili
e Jak na vas mohou zakaznici nastrazit ,,cenovou past” a kdo se do ni ¢asto chyti

¢ Jak mlzete do podobné pasti spadnout i pfi Spatném postupu prezentace

Ddle poznate:

e Kdy je ,,ne" skuteCnym odmitnutim a kdy jen zastérkou

e Co ve skutecnosti signalizuji namitky a pro¢ nemusi byt skute¢nym postojem zakaznika

e Jaky je spravny postup pfi reakci na namitku

e Jak si pomoci ,pravidla péti prstd“ pripravit odpovédi na 90% namitek, které uslysite

e ProcC je chybou namitky vyvracet a co se stane, kdyz se o to presto budete snazit

e Jak pomoci techniky ,redukce, relativizace a rozmélnéni” zvladnout jakoukoliv cenovou namitku
e Sedm postupd, jak vyjednavani shrnout, ukoncit a uzavrit objednavku

A navic se dozvite:
e Jakymi otazkami fidit smér a spad vyjednavani a jak je formulovat
e Jak protiotazkami prfekonat okamziky napéti
e Jak si vybirat G¢inné argumenty, jak je formulovat a kdy ktery z nich pouzit

e Jak se vyporadat s protiargumenty, aniz by se vyjednavani zvrtlo v osobni konflikt
e Jak udrzet sebe i svij protéjsek v pozitivni naladé... prestoze je vyjednavani naroc¢né a tvrdé

Jak jsou s vystoupenimi Ivana Burese
spokojeni lide, kteri je jiz absolvovali

"Vysvétleni jednotlivych bodd pomoci praktickych zkuSenosti zdanlivé nesouvisejicich s danou
problematikou." FrantiSek Badinka
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"Profesionalita lektora, je to opravdu trida. Mnoho realnych prikladd ze Zivota. Lektor dokézZe svym
prednasenim zaujmout publikum a ¢lovék musi stale davat pozor." Martin Mikulka

"Dynamicky pribéh prednesu proloZeny priklady z praxe prednasejiciho. Vtipné, zajimavé pojeti,
vyklad obsahu." T. Hrcek

"Lektor velmi vtipné a poutavé vypravi, zaroven je vidét, Ze je to odbornik, vi o cem mluvi a je
vyborné, Ze pfednasku proklada svymi zkusenostmi, které jsou opravdu bohaté. Po dlouhé dobé jsem
se pfi pfednadskach nenudila." K. Kornasova

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 Uc¢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
o UroveR: Pfedchozi znalost tématu vyhodou, ale neni nutné

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Zlata pravidla vyjednavani pri prodeji: Principy a
techniky, které vyrazné zvysi vasi schopnost zvladnout
namitky a pochybnosti zakaznikl
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