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Uvod sign- -1 1744, 337

Prvni zakladni pravidlo: Divejte se pohledem zvenci
1. past: Cheete-li byt v prodeji asp&sni, musite byt neodbytni
2. past: Account champion je pfi pInénf néro¢nych obchodd postradatelny
3. past: Nejlepsf je nabizet fedeni téch problémd, jez vidite

Druhé zakladni pravidlo: Zmobilizujte potencial
nejschopnéjsich jedinca

4. past: Odmitnutf je netspéch

5. past: Teoretické poznatky o prodeji se v praxi neuplatni

6. past: Usp&énym prodejcem se ¢lovék uz rodi

Treti zakladni pravidlo: Odborny trénink vedte efektivné

7. past: Obsah 3kolenf je klicem k Uspéchu
8. past: Novéacci by méli absolvovat komplexni 3koleni

Ctvrté zakladni pravidlo: Vytvarejte hodnoty
9. past: Prodej nelze uskute¢nit bez souhlasu osoby s rozhodovaci pravomoci

10. past: Zakaznikova kritéria, podle kterych rozhoduje, odpovidaji
konkuren¢nimu prostredi

11. past: Poskytovanim informaci o produktech a sluzbéch vytvafime hodnotu
12. past: Hodnota versus stanoveni ceny

13. past: Chcete-li uskutecnit prodej, snizte cenu!

14. past: Komukoli Ize prodat cokoli

15. past: Nabidnéte fe3eni brzy

16. past: Téma obchodni navstévy voli klient

17. past: Zakaznici maji byt kladenymi dotazy cilené podnécovani

18. past: Zkuseny prodejce se nemusi pfipravovat na obchodni navitévy
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B obsah

Paté zakladni pravidlo: Zamérte se na zpétnou vazbu
a vzdélavani

19. past: Po absolvovani 3koleni se prodejci stavajf zpisobilymi fesit prodejni problémy
20. past: Zvyeni prodejni aktivity obchodniho tymu vyusti i ve zvy3eni prodeje
21. past: Nejuspésnéjsi obchodnici jsou nejschopnéj3imi uciteli
22. past: Vedouci prodeje byvaji ispésnymi kouci
Sesté zakladni pravidlo: Vyuzivejte Internet efektivné

23. past: Internet zménil prodej
24, past: Internet nahradi viechny obchodni poradce
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