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POJISTOVANI MALYCH FIREM

PRIHLASENi NA TRENINK ON-LINE

https://www.treninky.cz/trenink/pojistovani-malych-firem-90

Ve spolupraci s Petrem Musilem

UCASTNIKO Stredni 8 hod /1 den
12 Gcastnikd . .

@ MAXIMALNi POCET 2 \ UROVEN KURZU y 8\ CASOVA NAROCNOST

O cem trénink bude

Obchodnici potfebuji poznat core business svych potenciélnich klienti, MALYCH FIREM. V tomto tréninku ziskajf
informace, které spoji s obchodnimi argumenty a oboji pfenesou do prodejni reci. V dobé stoupajici
konkurence na trhu firemniho pojisStovani zacina hrat velkou roli znalost vnitfniho fungovani malych firem.

To, jak pochopi obchodnik jednotlivé segmenty z pohledu jejich provozu a procest, rozhodne o jeho Uspésnosti.
Tim, jak pFiblizi nabidku potfebam klienta, jak adresné nabidku zpracuje, tak zvySuje svou Sanci uspét.
Obchodni argumentace v tomto pojeti, je tedy kombinaci znalosti POSKYTOVANYCH SLUZEB, znalosti specifik
jednotlivych CILOVYCH SKUPIN a sou¢asné i PRODEJNi DOVEDNOSTI.

Obchodnik nevystaci jen s obchodnimi dovednostmi, ale s konkrétnimi dikazy a pFiklady. Aby mohl ziskat
nového zakaznika, tak navic musi zvladnout boj i s konkurenci z fad makléfskych firem.

Co pouzijete v praxi

Sestaveni PRODEJNi ARGUMENTACE, které obchodnik ihned mtize pouzit ve své praxi.

Trénink je mozno realizovat jako 1+1 denni s ¢asovym odstupem 1 mésic.
Jedna se o mésicni praxi, kdy Ucastnici tyoh’ databanku kontaktu z cilovych skupin, které si U¢astnici vybrali a
tyto kontakty systematicky oslovuji. U¢astnici 2. den tréninku pfindseji konkrétni vysledky osloveni, tim se

méri vysledek Uspésnosti. Na zékladé raalnych informaci z praxe se realizuji korekce v osloveni a tvorbé
cilovych skupin.
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Na co se zamérime

Vybér vhodnych segmentl podle priorit pojistovny

Analyza cilovych segmentl z pohledl jejich vnitfni funkce

Popis potreb - rizik pro jednotlivé segmenty

Zpracovani obchodni strategie postupu na jednotlivé segmenty

Prace s daty potencialnich klientd

Zvladani reakci subjektl, které jsou potencialnimi zakazniky

Kdo Vas bude trénovat
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Trénink pripravuje

garant tréninku

treninky@treninky.cz

Zajistuji realizaci tohoto tréninku tak, abyste
byli v pfijemném prostfedi a poslouchali
inspirativni téma vedouci k Vasemu viditelnému
zlepseni. VE&rim, ze to je dlvod se k ném vracet.

Ing. Petr Musil

S ak¢nim planem efektivné a s profitem.

Od roku 1997 plsobim v oboru pojistovnictvi. Zkusenosti jsem ziskal jak z
pfimého prodeje, tak managementu. Z pozice Zemského rfeditele, Allianz
pojistovny, jsem odesel do své maklérské firmy na pozici vykonného reditele.
Klienti a Ucastnici tréninkl ocenuji mou silnou orientaci na méritelny vysledek,
pfimocarost a realnou zkusenost z obchodu a managementu.

Tréninky, které vedu, jsou tematicky zaméreny: projekty obchodni strategie,
manazerské a obchodni dovednosti, fizeni aktivit, financni poradenstvi pro
privatni a korporatni klienty, vykonnostni koucink, komunikace, konflikty a
asertivita, vyjednavani, tymova prace, motivace, péce o klienta.

Vybér z realizovanych projektl pro: Allianz pojistovna, a.s. Raiffeisen stavebni
spofitelna, UNIQA pojistovna a.s., CSOB Leasing Slovensko, CSOB Banka
Slovensko, KAPITOL pojistovaci a financni poradenstvi, a.s.
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Uéastnici tohoto kurzu si koupili také

Profiobchodnik

Vysledek tréninku: zvysit prijem obchodnika i zisk spole¢nosti.

Prodej podle cilovych skupin

Budete umét efektivné pracovat s vasimi cilovymi skupinami klientl a zékaznik(. Nabidnete a prodate sluzbu
nebo produkt.



