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PRODE) PODLE CILOVYCH SKUPIN

PRIHLASENi NA TRENINK ON-LINE

https://www.treninky.cz/trenink/prodej-podle-cilovych-skupin-33

8 hod /1 den

{ MAXIMALNi POCET \ UROVEN KURZU y \ CASOVA NAROCNOST
__J UCASTNIKO 2 Stfedni % 8

12 Gcastnikd . .

O cem trénink bude

Kazdy zakaznik ¢i klient ma jiné potreby, pozadavky, touhy. Trénink je uréen nejen obchodnikim, ale véem, ktefi
potrebuiji:

. ziskat nové klienty,

. efektivné pracovat se stavajicimi klienty.

Budete umét efektivné pracovat s vasimi cilovymi skupinami klientl a zdkaznik{. DokaZete je najit, oslovit,

nabidnout a prodat sluZzbu nebo produkt. Pozndte jejich ndmitky - pfipravite si G¢inné argumenty. DokdZete
obslouzit stavajici i nové klienty - tak, ze kazdy bude ziskovy.

Co pouzijete v praxi

- Dokazete najit a vybrat vhodné klienty a zakazniky.
- Pfipravit si argumenty a oslovit vybranou skupinu s cilem prodat.
- Dokazete ridit prodejni akce, které vedou ke zvySeni prodejniho vykonu.

Trénink vede , profiobchodnik", ktery ma 20letou praxi v pfimém prodeji. Informace, které ziskate, hned
pouZijete ve své obchodni praxi. Vhledem k nizkému poctu ucastnikd, budou na tréninku rozebirany
individualni potfeby kazdého z nich.

Na co se zamérime


https://www.treninky.cz/trenink/prodej-podle-cilovych-skupin-33
https://www.treninky.cz/trenink/prodej-podle-cilovych-skupin-33

Zdroje obchodu, cilové skupiny - prace s nimi

Prodejni akce zamérené na cilové skupiny

Aktivni osloveni dle cilovych skupin

Argumentace, zvladani namitek

Zaklady aktivniho telefonovani

Sestaveni Business planu obchodnika

Jesté ziskate

Naucite se hovorit jazykem klientd

Tréninkové materialy v tiSténé podobé

Certifikat o absolvovani kurzu

Kdo Vas bude trénovat
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Trénink pripravuje

Gerhard Mendrok, MBA

Kdy?Z spojime lidsky um a pracovni nasazeni, pak vysledem mdze byt jediné
rdst

Vedu programy dilem rozvojové, ¢astecné projektové 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 prinosem i
mym cilem je tedy méfitelny posun vpfed. Snad proto mam vérné klienty.
Budu rad, kdyz to budete i Vy.

Realizace projekt(l pro: CSOB Leasing a.s., CSOB Pojistovna a.s,Ceskoslovenska
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 pojistovna, CAPITOL akciova spolocnost,
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



garant tréninku

treninky@treninky.cz

Zajistuji realizaci tohoto tréninku tak, abyste
byli v prijemném prostredi a poslouchali
inspirativni téma vedouci k Vasemu viditelnému
zlepSeni. V&fim, Ze to je dlivod se k ndm vracet.

Uéastnici tohoto kurzu si koupili také

Profiobchodnik

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

Technik v roli obchodnika

Zisk je tvoren prodejem zboZi a sluzeb. Ziskate vlastni ndvod, jak se chovat ke klientdim, abyste je motivovali
k ndkupu.
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