Moderni obchodni dovednosti: Naucte se prodavat s

lehkosti a jistotou

Kéd kurzu: KORMODOB

Dvoudenni prakticky kurz pro zacatecniky a mirné pokrociléChcete, aby vasi zaméstnanci, ¢i vy sém jste jednali se

zadkazniky profesionalnéji, jistéji a s vysledky, které jsou vidét na ¢islech? Tento kurz je navrzen pro firmy i jednotlivce,
kteFi potfebuji posilit svlij obchodni vykon, sjednotit Uroven komunikace v tymu a zajistit, aby kazdy obchodnik (i
zacinajici) umél klientovi jasné ukazat hodnotu vageho re$eni.Béhem dvou intenzivnich dni se Ucastnici nauci vést
strukturované a efektivni obchodni jednani, ktera zvySuji divéru zakaznikd, zkracuji délku obchodniho cyklu a zvySuji
ganci na Uspééné uzavieni obchodu.Zadné sloZité teorie. Jen postupy, které funguji — a které se projevi v praxi hned
dalsi tyden.

Pro koho je kurz urcen
Dvoudenni prakticky kurz pro zacatecniky a mirné pokrocilé

Cislech? Tento kurz je navrZzen pro firmy i jednotlivce, ktefi potfebuji posilit svij obchodni vykon, sjednotit Uroven
komunikace v tymu a zajistit, aby kazdy obchodnik [i za¢inajici) umél klientovi jasné ukazat hodnotu vageho fesen.
Béhem dvou intenzivnich dni se Gc¢astnici naudi vést strukturovana a efektivni obchodni jednéani, kterd zvySuji divéru

zdkaznikd, zkracuji délku obchodniho cyklu a zvySuji Sanci na Uspé&né uzavieni obchodu.
Z4dné slozité teorie. Jen postupy, které funguji — a které se projevi v praxi hned dalsi tyden.
Kurz je urcen pro firmy i jednotlivce, ktefi chtéji:

- rozvijet obchodni a komunikaéni kompetence svych zaméstnancd,

- posilit profesionalitu v jednani se zakazniky,

- sjednotit zplsob vedeni obchodnich schizek,

- podporit nové i stavajici obchodniky v ristu vykonu,

- zlepsit zdkaznickou zkuSenost napfic tymem.

Hodi se pro obchodniky, account manazery, konzultanty, technické specialisty i vSechny zaméstnance, ktefi prezentuji
redeni klientdm a reprezentuji firmu.

Co Vas naucime
- vést obchodni jednani s jasnou strukturou a vysokou jistotou,
- klast otazky, které odhali skutecné priority zakaznika,
- prezentovat nabidku jazykem hodnoty (ne funkei],
- Uspésné pracovat s ndmitkami a pretavit je v argumenty,
- pFirozené smérovat jednani k dald/m kroklm a uzavieni obchodu,
- predchéazet nedorozuménim a budovat ddvéru od prvni minuty.

Ziskate praktické nastroje, které okamzité zvysi vasi obchodni efektivitu.

Studijni materialy
Studijni material GOPAS, a.s.

Osnova kurzu

Kapitola1l
- Uvod do moderniho prodeje - moderni pFistup, zakaznikovo rozhodovani, role obchodnika.
- Budovani vztahu a dlvéry - prvni dojem, naslouchéani, oteviena komunikace.
- Diagnostika potreb zakaznika - struktura rozhovoru, klicové otazky, priority klienta.
- Shrnuti potfeb a ovéfeni porozuméni u zdkaznika - jasné shrnuti a potvrzeni porozuméni.
- Prezentace nabizeného reseni - hodnotové orientovana prezentace navdzana na potreby.
- Prace s namitkami - proc¢ vznikaji a jak na né efektivné reagovat.
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- Uzavreni obchodniho jednéni - plynuly prechod k daldim krokdm a jasny follow-up.
- Modelové obchodni schlzky - prakticky trénink realnych situaci.
- Akeni plan - konkrétni kroky pro aplikaci do praxe.
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