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AKTIVNI SPRAVA KMENE

PRIHLASENi NA TRENINK ON-LINE

https://www.treninky.cz/trenink/aktivni-sprava-kmene-120

Ve spolupraci s ab connectia s.r.o.

MAXIMALNi POCET \ UROVEN KURZU y \ CASOVA NAROCNOST
» UCASTNIKO 2 Stfedni % 16 16 hod / 2 dny
7 12 Gcastnikd . .

O cem trénink bude

Jednoduse: Jak si otevFit cestu ke klientim v kmeni a uz ji nikdy nezavfit!

Kurz se zaméfuje na postupy, které umozni kazdou servisni navstévu otocit do prodeje, tak i do budouciho
terminu. Je tedy jak tréninkem, tak motiva¢nim néstrojem pro obchodniky.

Trénink chapejte jako investici, po které kazda schlizka bude smérovana k uzavreni obchodu a otevre téma a
termin pro schlizku néslednou.
Naplni se Vam diaf na mésice dopredu!

Co pouzijete v praxi

- Budete mit argumentaci vyvolavajici zdjem klienta o schlizku v budoucnu. Ke kazdé situaci budete mit ndvod
na okamzity prode;.

- Budete mit Gcinny telefonicky rozhovor a zpUsob, jak jej realizovat. Unikatni zvladani namitek v telefonu
véetné prikladd z praxe.

- ZpUsob otevreni obchodni schlizky vedouci k prodeji dalsich produktd. Pokladani otazek a zvladani reakci
klienta na schlizce z praxe véetné nejcastéjsi reakce: "..musim si to rozmyslet."

...a z kazdé schuzky odchazite s novym terminem


https://www.treninky.cz/trenink/aktivni-sprava-kmene-120
https://www.treninky.cz/trenink/aktivni-sprava-kmene-120

Na co se zamérime

Jak vybrat klienty k servisovani podle potencialu

Popis situaci a pfechod do obchodnich pfilezitosti u kazdé z nich

Jak vést telefonicky rozhovor tak, aby vedl ke schiizce, ktera se uskutecni
Jak vést obchodni schlizku tak, aby vedla k prodeji

Jak uzavrit obchodni schlizku tak, aby vZdy otevrela téma a termin pro novou

Vytvoreni pravidel pro praci s kmenem do systému naslednych obchod{

Jesté ziskate

Materidly k tréninku: Navody a postupy v tisténé podobé

Kdo Vas bude trénovat

Gerhard Mendrok, MBA

A\ = = KdyZ spojime lidsky um a pracovni nasazeni, pak vysledem mize byt jediné
%1 as riist

(et

L Vedu programy dilem rozvojove, ¢astecné projektove a hodné vykonnostné. Je

| to smés selského rozumu a zkusenosti svych i jinych. To vSe smichano se

| zakladni teorii. Proto jsou dovednosti a znalosti z mych program{ vzdy ihned
pouZzitelné v praxi. Mam na zfeteli vzdy Vas konkrétni uzitek. Vasim pfinosem i
mym cilem je tedy méfitelny posun vpred. Snad proto mam vérné klienty.
Budu rad, kdyz to budete i Vy.
Realizace projekt(l pro: CSOB Leasing a.s., CSOB Pojistovna a.s,Ceskoslovenské
obchodné banka a.s., UNIQA pojistovna a.s., Tatra banka a.s., Allianz Slovenska
poistovna, a.s., Ceska pojistovna a.s., Raiffeisen stavebni spofitelna, J&T
BANKA a.s., Unimarco a.s., AXA pojisStovna, CAPITOL akciové spolo¢nost,
Kapitol finan¢ni poradenstvi a.s., ASA, Modra Pyramida stavebni spofitelna,
Generali Slovensko, UNION poistoviia, IZOLAS - Saint Gobain, Kooperativa
pojistovna, a.s., Vienna Inshurance Group

Ing. Petr Musil

S akcnim pldnem efektivné a s profitem.

0d roku 1997 plisobim v oboru pojistovnictvi. ZkuSenosti jsem ziskal jak z pfimého prodeje, tak
managementu. Z pozice Zemského reditele, Allianz pojistovny, jsem odesel do své maklérské firmy
na pozici vykonného reditele. Klienti a G¢astnici trénink{ oceiuji mou silnou orientaci na méfitelny
vysledek, pfimocarost a realnou zkusenost z obchodu a managementu.

Tréninky, které vedu, jsou tematicky zaméreny: projekty obchodni strategie, manazerské a obchodnf
dovednosti, fizeni aktivit, finan¢ni 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 finanéni
poradenstvi, a.s.




Uéastnici tohoto kurzu si koupili také

Jak ziskavat doporuceni

V prerozdéleném trhu se stava klicovou ziskavani novych klient. Boj o data poroste a pritom ¢asto "sedime
na zdrojich".

Profiobchodnik

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



