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Jak vybudovat, vést a ridit uspésny obchodni

tym: Praktické rady, jak s pomoci prodejcd,

dealerl a obchodnikl zvySovat ve vasi firmé
prode;

Na objednavku - Manazerské dovednosti

Dobfi prodejci vasi firmé sice vydélaji penize...

...ale ti Spatni vas o né na mzdach a nakladech zase pfipravi.

Praveé téch dobrych (a vykonnych) prodejcd ale mlzete mit ve vasi firmé vice.

A na specialnim seminafi pod nazvem "Jak vybudovat, vést a Fidit iuspésny obchodni tym:
Praktické rady, jak s pomoci prodejcu, dealert a obchodniku zvy$ovat ve vasi firmé
prodej" vam zkuSeny odbornik ukaze, jak toho dosdhnout.

Na seminafi zjistite, jak s vasimi prodejci pracovat tak, aby splfovali (a pfekonavali) vase predstavy. A
pod vedenim jednoho z nejvyhledavanéjsich lektorl v oblasti prodeje a marketingu, s letitymi
zkusenostmi z prodejnich tymd na vsech Urovnich, uslysite...

1. Jak pro vasi firmu vybrat vhodnou formu prodeje
Na seminafi se dozvite, jak podle velikosti a typu vasi firmy vybirat vhodnou formu prodeje a
obchodniho tymu. Uslysite zkuSenosti jinych firem. A poznate, co se jinde osvédcilo a co naopak ne.

2. Jak vybirat prodejce a strukturovat vas tym
Dozvite se, kde a jak hledat dobré prodejce. UslySite, jaké charakteristiky u prodejce pozadovat a jak
si ovérit, zda je ma. A zjistite, proC a jak do vaseho tymu zapojit "hvézdy" i "drice".

3. Jak prodejce motivovat a odménovat

Poznate, co vlastné prodejce na jejich praci bavi nejvice. Dozvite se, proc je ale presto nutné kazdého
motivovat a jak to délat. Zjistite, jak prodejce odménovat. A uslysite zkusenosti z rlznych firem, které
se potykaiji se stejnymi problémy, jako vy.

4. Jak prodejce ridit a vést v kazdodenni praxi

Zjistite, proC je nutné o vase prodejce pecovat stejné jako o vase zdkazniky. UslySite, jak ¢asto s nim
probirat detaily jejich kazdodenni prace. Poznate, na jaké nejcastéjsi problémy si davat pozor (a jak se
jich vyvarovat). A pochopite, jak stanovit prodejni plan, ktery bude vase prodejce hnat kupredu.

Na seminari se také dozvite:

e jak zaclenit obchodni oddéleni do struktury vasi firmy

e jak oslovit a vybrat nejvhodnéjsi kandidaty na mista prodejcd

e jak pripravit vzdélavaci a tréninkovy plan pro jednotlivé pracovniky
e jak ziskat hodnotné informace o trhu, zékaznicich a konkurenci

* jak diagnostikovat potreby zakaznikd

* jak sestavit prezentaci a nabidku firmy a jednotlivych produktl

e jak prekonavat namitky, které zakaznici budou klast
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A dale uslysite:

e jak vytvofrit realny prodejni plan s konkrétnimi cily

e jak priibézné doladovat stanovené cile v nadvaznosti na reakce trhu

e jak organizovat kazdodenni praci prodejniho tymu a pecovat o jejich zazemi
e jak stanovit realisticky rozpocet a kontrolovat jeho dodrzovani

e jak vybrat vhodné motivacni nastroje a ovéfovat jejich ucinnost

e jak stanovit pfimé a nepfimé slozky prodejnich odmén

e jak vytvorit soutézivou atmosféru a zvysit zdjem o praci

e jak vést poutavé a cilené prodejni porady

e jak vyuzit vystav a veletrh(

e jak si udrzet prehled o jednotlivcich, ktefi prodejni tym tvori

Jak hodnoti seminare tohoto lektora spokojeni
Ucastnici

"Libil se mi vécny, zajimavy a misty i humorny vyklad lektora." |ifi Cetl

"Semindr vyrazné predcil ma ocekavani. Nejvice mé zaujal zajimavy vyklad lektora, protkany mnoha
praktickymi pfiklady." Martin Myslivec

"Nejvice jsem ocenil mnoZstvi praktickych prikladd." Ing. Jifi Hlava

"Kazdému, kdo chce byt v obchodé Uspésny, doporucuji Gcast na tomto seminari. Nebude zklaman a
pro svou praxi si odnese nové poznatky a podnéty." Miloslav Langer

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pripravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Manazerské dovednosti
o Uroveri: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Jak vybudovat, vést a ridit uspésny obchodni tym:
Praktické rady, jak s pomoci prodejcU, dealert a
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mailto:namiru@cvc.cz
https://cvc.cz/manazerske-dovednosti

obchodnikd zvySovat ve vasi firmé prode;
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