Вопросы семинара в АНХ 20-22.03.2009г:

1. Как повысить лояльность клиентов?
2. Как продать клиенту софт в условиях кризиса?
3. Как удовлетворить начальника (ему до 40)?
4. Как научиться искреннему отношению к клиенту?
5. Всегда ли прав клиент?
6. Как найти клиента?
7. Как не потерять клиента?
8. Как заинтересовать клиента?
9. Как понять клиента, что хочет?
10. Что делать, если работаешь на корзину?
11. Как выяснить, сколько у клиента денег?
12. Как продать подороже?
13. Как сделать, чтобы клиент всегда был доволен?
14. что делать при долгих переговорах, как додавить?
15. как определить реальный статус клиента в компании и ЛДПР?
16. как выстроить долгосрочные партнерские отношения с клиентом?
17. как дороже продать себя работодателю?
18. как решать  конфликты с клиентами?
19. как вежливо отказать клиенту?
20. как продавить свои условия на переговорах?
21. как относиться к близким как к клиентам?
22. как работать с родственниками?
23. как обратить внимание работодателя на себя и свою работу?
24. как манипулировать клиентом?
25. как клиенту продать принципиально новый товар?
26. чем отличается КО от маркетинга?
27. чем отличается КО от брендинга?
28. КО – технология или искусство?
29. Какой процент КО зависит от родителей?
30. Берете ли Вы учеников и каких?
31. Как мне, простому инженеру, вылезти на высшее руководство с интересными предложениями по повышению эффективности?

32. Как мне убедить клиента купить совершенно новый товар, по новой технологии сделанный?
