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Sales University

Sales University je profesni kvalifikacni tréninkovy program uréeny pro obchodni zastupce/reprezentanty, ktefi jako
zaméstnanci prodavaji B2B firmam/Iékafiim pfip. dal§im subjektim.

Béhem roku a pul U€astnik absolvuje 5 €asti programu s cilem naucit se spravné prodavat, vyjednavat o podminkach
a zvladat psychologii prodeje. Cilem programu je, aby u¢astnik pochopil svou praci v celé $ifi, zaroven zlepsil své prodejni
vysledky a svou samostatnost a uvolnil tak svému manazerovi ruce.

Mezi jednotlivymi &astmi programu pfindSi nas konzultant zpétnou vazbu na uU€astnika a koucovanim pomaha
s implementaci novych poznatk( a dovednosti do praxe — tato podpora je soucasti programu.

Cile programu

~ Naucit obchodniho zastupce/reprezentanta prodejni techniku na jednani 1:1 se zakaznikem

~ Naucit obchodniho zastupce/reprezentanta vyjednavat o podminkach

~ Naucit obchodniho zastupce/reprezentanta psychologii prodeje, aby dokazal druhou stranu spravné ,precist® a ovlivnit

~ Naucit obchodniho zastupce/reprezentanta jak pracovat se svou motivaci a pfekonavat neuspéchy, které k jeho praci
patfi a jak si udrzovat dlouhodobou stabilni motivaci prodavat

Ugastnici programu
~ Novi obchodni zastupci
~ Stavajici obchodni zastupci, ktefi potfebuji zvysit vykonnost a motivaci

Rozsah programu
~ 5x2dny

Proc¢ se tohoto programu zucastnit?

~ Nauci se kvalitni funkéni prodejni techniku, ktera funguje - techniku DAPA (dle zahrani¢niho know-how)

~ Ziskaji nastroje pro praktické vyuziti (namitkové a argumentaéni banky apod.)

~ Setkaji se s obchodnimi zastupci jinych firem a obor (mimo konkurent() a ziskaji nahled na vlastni firmu a praci
~ Pomoci vlastnich zazitk(i a aktivniho sebe-rozvoje zméni sv(j pfistup, ndhled, dovednosti a motivaci
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Organizace a struktura programu

Struktura programu

Prodejni dovednosti 1. ¢ast — 2 dny
~ Role obchodniho zastupce

~ Efektivni komunikace

~ Faze prodejniho jednani

~ Vytvareni kontaktd se zakazniky

~ Analyza a vytvareni potfeb zdkaznika
~ Efektivni argumentace

~ Uzavfeni obchodu

~ P¥iprava na prodejni jednani

Prodejni dovednosti 2. ¢ast — 2 dny

~ Vyména zkuSenosti po 1. ¢asti programu
~ Naékupni a prodejni psychologie

~ Prekonavani namitek

~ Cenova jednani

~ Telefonické domlouvani navstév

~ Prace s prodejnimi pomuckami

~ Individualni plan implementace

Vyjednavaci dovednosti 1. ¢ast — 2 dny
- Uvod do vyjednavani

~ Faze procesu vyjednavani

~ Priprava na vyjednavani

~ Taktiky pfi vyjednavani

~ Individualni plan implementace

Vyjednavaci dovednosti 2. ¢ast — 2 dny

~ Prezentace zkuSenosti z implementace 1. ¢asti do praxe
~ Vyjednavani o finanénich podminkach

~ Komunikace a slozité situace pfi vyjednavani

~ Tymové vyjednavani

~ Vyjednavani s top manazery

~ Individualni plan implementace

Psychologie prodeje — 2 dny

~ Jak hrat a vyhravat

~ Psychologie prodejniho uspéchu

~ Nejcasté&jsi obavy obchodnika a jejich zvladnuti v praxi
~ Typologie zakaznika a psychologie jeho rozhodovani

...........................................................................................................................................................................
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Organizace programu

Nazev Termin Misto konani

Prodejni dovednosti - 1.¢ast 06.-07.02.2018 Akademie Velké Bilovice
Prodejni dovednosti - 2.¢4st 15.-16.05.2018 Akademie Velké Bilovice
Vyjednavaci dovednosti - 1.¢ast 06.-07.03.2018 Akademie Velké Bilovice
Vyjednavaci dovednosti - 2.¢ast 12.-13.06.2018 Akademie Velké Bilovice
Psychologie prodeje 16.-17.10.2018 Akademie Velké Bilovice
Prodejni dovednosti - 1.¢ast 05.-06.06.2018 Akademie Velké Bilovice
Prodejni dovednosti - 2.¢4st 04.-05.09.2018 Akademie Velké Bilovice
Vyjednavaci dovednosti - 1.¢ast 09.-10.10.2018 Akademie Velké Bilovice
Vyjednavaci dovednosti - 2.¢ast 04.-05.12.2018 Akademie Velké Bilovice
Psychologie prodeje 16.-17.10.2018 Akademie Velké Bilovice

Podminky programu

~ Pokud Sales Universitu koupite jako celek, z posledni ¢asti programu vam poskytneme 50% slevu na program
(mimo konferen&ni poplatky). Platba za u¢ast na programu probé&hne zvlast po kazdé absolvované ¢asti.

~ Universita zacina programem Prodejni dovednosti 1. ¢ast (doporucujeme dané poradi dodrzet). Je vS8ak mozné
poradi ¢asti pozménit.
~ 'V cené university je kou¢ovani nadfizeného manazera, ktery implementuje poznatky z programt do praxe.

~ Na absolvované programy muze navazat kou€ovani obchodnika v terénu, pfipadné i workshopy, kde zménime
procesy, podle kterych obchodnici pracuji a zvySime tak jejich vykon v praxi.
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