Obchodnik jako hybatel déje

»Obchodnik funguje jako nepokoj v hodinkdch. Roztdci vsechna ostatni kolecka ve firemnim

soukoli.”

Obchodni oddéleni je srdcem kaZdé firmy. Pumpuje do firmy nové zakdzky,
jako srdce pumpuje do téla Cerstvou krev. Nové zakdzky zajistuji fungovadni
a budouci preZiti firmy.

Prace obchodnika znamend, Ze musi disledné dohlizet nad pribéhem
celého obchodniho pripadu. Od sjedndni zakdzky se zdkaznikem pres
vyrobu aZ po doruceni a montdz ¢i zprovoznéni vyrobku u klienta.

Tento cyklus se nikde nesmi zadrhnout. Proto obchodnik musi fungovat
jako hybatel déje, u zdakaznika i ve viastni firmé.

Obsah kurzu:

DEN 1 ZlepSeni naseho tradi¢niho obchodu
e  Systematicky pfistup k obchodnim aktivitam
e Coznamena proaktivni vedeni obchodnich pfipad(l — necekat, az...
e Cilend a Ucinna argumentace ve prospéch nasich produktd (nase Unique Selling Proposition)
e ZpUsoby ovliviovani rozhodovacich procest u nasich klientd

DEN 2 Jak ziskavat novy obchod
e  Prodejni technika SPIN
e Jak provadime upselling a cross-selling
e Nové a netradi¢ni oblasti prodeje — komu, co a pro¢ chceme prodavat?
e Sales pitch — prvni osloveni novych klient( a trh(

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stridaji prvky skoleni (vykladu), simulaci obchodnich situaci z vasi

praxe, workshopu, individudlni a skupinové prdce a diskuze.

Té&Sim se na pfinosné a inspirujici setkani.

Do Jilek

Lektor, kou¢ a konzultant svice nez 29letou praxi vobchodé a
managementu. Vede tréninky obchodnich a manazerskych dovednosti a
provadi individualni koucink.

spolec¢nosti AZ SKILLS s.r.o. Vice na www.az-skills.cz .

Napsal a vydal knihy ,Manazer jako druhé femeslo”, ,Profesiondlni

telefonovani“, ,Jak to mam vSechno stihnout” a ,Jak pfipravit skvélou
prezentaci“.

+420 775 201 325 info@dusanjilek.cz www.dusanjilek.cz

PROFESIONALNI
Od roku 2014 se vénuje samostatnému podnikani. Je vlastnikem vzdélavaci TELEFONOVANI
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