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Zvyseni obchodni vykonnosti

Datum, misto a éas kondni

Klub zlepsovani vznikl s cilem sdruzovat profesiondly napfic obory, ddvat jim prostor sdilet zkusenosti a umoznit jim

spolecné zlepsovat oblasti, které je nejvic pdli.

DELATE SVUJ OBCHOD NEJLEPE, JAK UMITE? ZNATE DOBRE SVE ZAKAZNIKY A JEJICH POTREBY?

MOHOU BYT VASI OBCHODNICI A OBCHODNI TYMY EFEKTIVNEJSi?

Pro maijitele a vykonnéfeditele frem mdme nyni pripravené dalsitéma:

Zvyseni obchodnivykonnosti-jak nato?

- jak na to?

16. 4. 2014

Centrum andragogiky, s.r.o.

Skroupova 631
500 02 Hradec Kralové

9:00 - 12:30

po skonceni moznost individudini konzultace

Prijdte se s ndmi podélit o zkusenostiv obchodé, pohovorit a spolecné pfijit na to, jak udélat Uspésny obchod.

Setkdnim Vds provedou Miroslav Hudecek a Petr Bldha, ktefi se vénuji obchodu, fizeni obchodnich tymuo

aobchodnichsitipres 20 let.

(Nejednd se o klasické skoleni, ale o vyménu zkusenosti a také o inspiraci.)

Podivame se na:

- jednotlivé féze obchodu,

- na aktualini trzni pozici,

- na trh — na cilové skupiny zékazniky,

- prodejni cile a jejich pinéni, jesté lépe preplnéni,
- zvySovani efektivity obchodniky,

- rozdil mezi prodejem feSeni a prodejem produktu,

- ndslednou péci o zékazniky a jejich vytéZovani.

Uzavérka prihlasek do 1
Kontakini Udaje

Bc. Gabriela Mikuleckd, marketing
+420 773 695 306
marketing@centrumandragogiky.cz

Cena: 900,- bez DPH (1 089,- v&. DPH)
www.cenfrumandragogiky.cz

- Vite, jaky je promérny &as obchodnika, ktery strdvi na cesté v prab&hu mésice?

- Vite, kolik Easu obchodnici strévi na nepotiebnych navstévdch u stdvajicich zdkaznikG- tzv. kafickare

- Viite, kolik Easu z fondu pracovni doby obchodnika, predstavuje ziskéni nového zékaznika?

- Vite, jakd je fluktuace obchodniho tymu, ktery je zaméren pouze na akviziéni &innost?

- Vite, jakéa je vase Uspésnost pii domlouvani schizek v segmentu B2B a B2C?2

Vybér cilové
skupiny zdkaznikd -
zdkaznické
segmenty

Prvni kontakt -
telefonické
osloveni zdkaznika
Domluveni schizky

Ndsledné setkdani
Prvni schizka Nabidka

produktu, sluiby,
feseni

= Jak obchodnkk vi, Ze
kontaktuje spravného
zdkaznka?

= Jaky je profil vaieho

yidediniho zékaznika"g

= Kde ajak takového
z8kaznka nojdeme?

= Piiprava na osloveni
zé&kaznika

= Sjedndni schizky po
telefonu

= Pfiprava na schizku - joké bude prodejn
strategie
= Prvnl 3 minuty jsou rozhodujicl pro vzbuzeni
z8mu a divary zékaznika - jak to ud&lat?
= Veden! prodejniho rozhovoru
- Ijistovéni potfeb
- Vyvolani potfeby
= Jok se odiSujete od konkurence, jak
konkuren&ni vyhodu prezentovat zakaznikovig

Obchod a péce

Uzavieni o klienta a jeho

obchodu

vytéZovani

= Argumentace o = Jok si udrzet
vyjednavéni o stavajictho zakaznika?
ceng = Jak obchodnik
= Refeni konflikinich pracuje se stavajicim
situact zékaznlkem — cross
selling a up selling
= Prace s referencemi a
enim
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