STRONG SELL

OFF-LINE

Navod, jak navazat a udrzet prijemnou atmosféru pri obchodnim jednani.
Navod, jak vybudovat vzdgjemnou dlvéru a porozuméni.
Typologie zdkaznika - napf.: jak poznat, Ze si z nds zakaznik "nestrili".
Rozpoznani emoci zakaznika a jejich vyuZiti pti obchodnim jednani.
Zvladani stresu a navalu prace.

Urceni jednotlivych obchodnich fazi a souvislosti mezi nimi, stanoveni
postupu, jak jimi hladce a Uspésné projit.

Vyuziti principu cilenych otazek ke zjiSténi, na co zdkaznik "slysi".
Presna formulace otazek souvisejicich s nabizenym produktem se zamérem
motivovat zdke znika ke koupi.

PROGRAM

Praktické nacvicovani probiranych témat.

ON-LINE
KONTROLA POUZITI V PRAXI
ANALYZA KONKRETNICH SCHUZEK

OFF-LINE

Navod, jak pripravit poutavou prezentaci.
Technika a priklady zdolavani ¢astych namitek: napr.: "

to je prilis

drahé...", "...musim se rozmyslet, poradit...", "...ale konkurence".
Pohled na zakaznika jako na partnera, ne jako na protivnika.
Navod, jak se vyhnout tomu, aby se zakaznik citil "prevalcovan".
Stanoveni konkrétnich a uspésnych krokd vedoucich k uzavieni obchodu.

Praktické nacvi¢ovani probiranych témat.

ON-LINE
KONTROLA POUZITI V PRAXI
ANALYZA KONKRETNICH SCHUZEK

CO JE USPECH A JAK HO DOSAHNOUT PRI OBCHODNIM JEDNANI

2 MESIC

1 MESIC

MISTROVSKY PRODEJ
- pokrocilé techniky uzavirani obchodt

1 MESIC

ON-LINE
KONTROLA POUZITi V PRAXI

4 MESIC ANALYZA KONKRETNICH SCHUZEK

1 MESIC

VIZUALIZACE USPECHU
- analyza obchodl
- trénink
- zavérecna zkouska

5 MESIC




