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CENA NENi ARGUMENT

PRIHLASENi NA TRENINK ON-LINE

https://www.treninky.cz/trenink/cena-neni-argument-108

Ve spolupraci s ab connectia s r.o.

UCASTNIKO Stredni 8 hod /1 den
12 Gcastnika . .

@ MAXIMALNi POCET 2 \ UROVEN KURZU y 8\ CASOVA NAROCNOST

O cem trénink bude

Obchodnik prejde k vyjednavani o cené proto, ze se zahledi do produktu a ne do zakaznika.
Soucasné i zkuSenost zakazniku, spoleéné s tlakem konkurence, vede ¢asto k situacim, kdy
obchodni vyjedndvani sklouzne jen k jednani o cené.

Nejenze to devalvuje obsah nabidky, nybrz klient ¢asto po nakupu neni spokojen. Nem{ze byt, vzdyt jsme jej
nechali vyjedndvat jen o cené a sami jsme jej v tom jesté utvrdili.

Cena je komponenta obchodniho jednani, nikoliv jeho cil. Aby tomu tak bylo, potfebuje obchodnik mit ndvod k
obsluze klienta. Kdyz uz jednani o cené vede jen k jejimu sniZzeni, umi se obchodnik vratit k podstaté prodeje, a
to je uzitek z ndkupu sluzby.

Co pouzijete v praxi

Jelikoz je obsah postaven na situacich z praxe, odnesou si u¢astnici postupy, které nasledujici den
mohou pouzit. Soucasné vSak budou znat navod, jak situace, které nebyly na tréninku realizovany,
budou moci zvladat.

Ucastnici zvladnou nejprve praci s uzitky, které nabizena sluzba pfinasi. Budou umét parametry nabidky otocit
do konkrétnich praktickych uZitk( pro potreby konkrétniho klienta. Nauci se argumentovat tak, aby kupujici
vnimal, pro¢ ma koupit. UzZitky budou umét obhajovat nékolika technikami: nauci se prodavat pfibéhem,
ptikladem, porovnanim apod. Natrénuji situace, jak odvratit zdkaznika, aby se soustredil na cenu.
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Na co se zamérime

Co nabizim a jaké to ma pfinosy pro klienty

Jak naformulovat uzitky pro konkrétniho klienta

Jakymi metodami mohu prezentovat nabidku, abych se vyhnul cené
Nejnebezpelnéjsi situace cenového vyjednavani. Jak v nich uplatnit naucené metody
Jak odvracet odpor klienta k prezentované cené

Zakotveni metod necenového obchodniho vyjednavani

Jesté ziskate

Ucastnici ziskaji techniky obchodni komunikace, popidou situace z praxe a naudi se, jak odvratit zdkaznika,
aby se soustredil jen na cenu

Materidly v tisténé podobé
Kdo Vas bude trénovat

Ing. Petr Musil
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Od roku 1997 plsobim v oboru pojistovnictvi. Zkusenosti jsem ziskal jak z
pfimého prodeje, tak managementu. Z pozice Zemského reditele, Allianz
pojistovny, jsem odesel do své maklérské firmy na pozici vykonného reditele.
Klienti a Ucastnici trénink{ ocenuji mou silnou orientaci na méritelny vysledek,
pfimocarost a realnou zkusenost z obchodu a managementu.

Tréninky, které vedu, jsou tematicky zaméreny: projekty obchodni strategie,
manazerské a obchodni dovednosti, fizeni aktivit, finan¢ni poradenstvi pro
privatni a korporatni klienty, vykonnostni koucink, komunikace, konflikty a
asertivita, vyjednavani, tymova prace, motivace, péce o klienta.

Vybér z realizovanych projektd pro: Allianz pojistovna, a.s. Raiffeisen stavebni
spofitelna, UNIQA pojitovna a.s., CSOB Leasing Slovensko, CSOB Banka
Slovensko, KAPITOL pojistovaci a finan¢ni poradenstvi, a.s.




