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Taktika pri prodeji B2B

Faktory, které ovliviuji Uspéch jsou stejné ve sportu i v prodeji. S tim rozdilem, Ze v obchodé& nejsou Zadné medaile
za druhé a tfeti misto. Faktory, které jsou v prodeji pro uspéch klic¢ové jsou produktové znalosti, technika prodeje,
psychologie prodeje a vhodné zvoleny postup u zdkaznika — taktika. Taktika se pfi prodeji pouziva zcela béZzné. Nékdo
je v jednani obratngjsi, jiny méné. A zakazku vétsinou ziska pouze ten nejlepSi obchodnik, ktery je i vyborny taktik.

Tento program je urCeny pro obchodniky a manazery, ktefi maji zdjem se zdokonalit v této dovednosti. Prohloubite
a zlepSite své taktické dovednosti v oblasti vytvareni vztah(l a vazeb, prezentovani nabidek i pfi vybérovych fizeni,
naucite se v praxi rozpoznavat taktiky a vyjednavat tak, abyste zdarné uzavreli vice obchodd. Program obsahuje reainé
a konkrétni situace z obchodu, kde si definujete zplsob a taktické postupy pro dosazeni Vaseho cile.

Cile programu

~ Seznamit se s taktikami prodeje.

~ Vytvofit a naplanovat vhodnou taktiku pfi vedeni obchodniho pfipadu.
~ Umét taktiku realizovat a pruzné pfizpUsobit situaci u zakaznika.

~ Poznat a eliminovat taktiku konkurence.

~  Zvysit uspésnost uzavirani obchodu.

Ugastnici programu

~ Obchodni reprezentanti prodavajici B2C /jejich obchodni pfipad méa nékolik fazi — pfilezitost, nabidka, smlouva/.
~ Obchodni zastupci prodavajici B2B.

~ Manazefi prodeje, ktefi chtéji rozvijet svuj tym.

Rozsah programu
~ 2dny

Proc se tohoto programu zucastnit

~ Naucite se jinak a |épe pfemyslet o obchodnim pfipadé mimo intence obchodniho jednani.

~ Lépe vytézite Cas na prodejnim jednani. Zaroven si lépe stanovite cile i osobu za kterou na jednani jdete.

~ Naucite se osvédcené postupy vedeni obchodniho pfipadu ovéfeného mnohaletou praxi, kterou vyzivaji ti

~ Zrevidujete si své vlastni obchodni pfipady, vylepSite si postupy pfimo na misté se zpétnou vazbou od odbornika
udélate si konkrétni plan na své zakazniky.

www.palatinum.cz
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Organizace a struktura programu

Struktura programu

1.den 2.den

1

~ Lanchesterova strategie pfi prodeji. Jak takticky nastavit a prezentovat nabidku.

1

~ Jak vyhrat vybérové fizeni. Jak eliminovat konkurenc¢ni taktiky.

1

~ 3P analyza. Jak takticky pracovat s cenou.

~ Produktova a kontaktni taktika. Jak takticky postupovat pfi vyjednavani.

]

Jak pracovat se Spinavymi taktikami nakupu.

]

~ Jak vytvafet vazby, vztahy a sité.

~ Jak vytvaret potiebu.

Organizace programu

Nazev Termin Misto konani

Taktika pfi prodeji B2B 24.-25.04.2018 Akademie Velké Bilovice
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