AHA

TRENINK PRODEJNICH DOVEDNOSTI A PECE O KLIENTA

pokrocilé obchodni techniky
(PROD-0313)

uUvoD

Jak v dnesni dobé ziskat a udrZzet zdkaznika? Jak zefektivnit prodej? Manazefi volaji po ,upgradu” a
Jrestartu® svych obchodnikd. Jak jim znovu dodat jiskru? Jak osvézit jejich prodej? Mohou ziskat
novou chut do prace, zbavit se skepse, mit lepsi vysledky, byt kreativhi a Uspé&3né bojovat
s konkurenci?

Program vznikl na zakladé mnohaletych zkuSenosti autora z oblasti obchodu a prodeje v riznych
oborech. V praxi rozhoduji detaily, které je mozno poznat a natrénovat. Je tfeba o nich jen védét. Pro
uspésny prodej potfebujete zvladnout plsobeni vaseho téla, slov i pomlicek. Zde budeme trénovat
detaily, které i z pramérnych technik udélaji vyjimecné. Program obsahuje vSe, co U€astnici jinych
kurzu nikdy nedostavali! Emoce a vztahy prodavaji.

URCENO
Cilovou skupinou jsou obchodnici alespon s kratkou praxi v obchodnim jednani.

PRINOS PRO UCASTNIKY

o uvédoméni si detailt a jejich vlivu na vysledek obchodu

praxe z detailné trénovanych obchodnich jednani

povédomi o nestandardnim pusobeni slov, neverbalni komunikace a pomucek
hlubsi zvladnuti detaill, které absolventi kurz(i prodeje a prezentace vétsSinou neznaji
originalni a moderni metody prodeje pfimo od autora kurzu.

OBSAH

Zkraceny prehled o obchodu od osloveni k uzavieni obchodu

Vyjime&né detailni trénink fazi obchodniho procesu (osloveni, jednani, dokonéeni zakazky)
Kratké prodejni techniky zacilené na ,pfiblizeni se” klientovi a ,odstréeni“ konkurence

,B0j“ s konkurenci

Dlouhodoba péde o klienta

Navazani pevného vztahu na spravnych hodnotach
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UdrZeni zakaznika

Doporuceni:
¢ Prineste si nahravku a prepis VasSeho prodejniho rozhovoru
e Obleceni jako ve va8em bé&Zném pracovnim dni

METODY A FORMA

2 denni interaktivni kurz, tréninkové metody, komentovany vyklad a skupinové diskuse, mnohakolovy
trénink s kamerou, naslednym detailnim rozborem a zpétnou vazbou, zabavné tematické hry,
samostatna prace s cilem objevit své moznosti a postoje, intervence v pfipadé potreby.

Programy charakterizuje diraz na rozpoznatelny posun absolventu.

Max. 9 u€astniku — intenzivni trénink v malé skupiné.

REFERENCE

Jaroslav Laur (Sales&Marketing Director, ALD Automotive)

Ing. Jan Korbel pro tym obchodnik( a accountt ALD Automotive proved! celodenni trénink pokrogilych
obchodnich dovednosti. Trénink byl proveden velmi profesionalné, s maximalnim nasazenim a byl pro
tym ALD Automotive nespornym pfinosem.

vvvvvv.agentura—aha.cz



Na zakladé naSich pozitivnich dojmu a zkuSenosti chceme s panem Korbelem ve Skoleni pokrocilych
obchodnich dovednosti dale pokraCovat na dlouhodobém zakladé.

Irena Wolfschiitzova (Key account manager)
Jan Korbel je vynikajici lektor. Méla jsem moznost s nim spolupracovat v rdmci obchodniho kurzu
a jeho nékolikaleté zkuSenosti byly velmi pfinosné.

LEKTOR

Ing. Jan Korbel je zkudeny obchodnik, autor specialnich prodejnich technik na zakladé
mezioborovych studii, autor nékolika jedinecnych kurzd pro finance, podnikani a obchod, lektor,
trenér, kou€ a vykonny Feditel konzultantské spole¢nosti v oboru Organisation development.

TERMIN
21.-22.03.2013 (9,00 — 17,00 hod.)

CENA
7.350,- K¢ (8.820,- K¢ vE. DPH 20%)

Neplatci DPH: moznost platby kurzovného bez dané! V elektronické pfihlaSce vyberte v kolonce
Platce DPH : NE.

INFORMACE A MiSTO KONANI

Skolici centrum Vy3ehrad, Na Pankraci 30, P 4, metro C — VySehrad — Prazského Povstani
Agentura AHA, tel. 241 442 070, fax. 241 442 152, e-mail: aha@agentura-aha.cz

Www.agentura—aha.cz



