Anotdcia k workshopom (,,Sales-academy”) 1.polrok 2024

Lektor: Martin Misik, www.AkoPredavat.sk

1. Mindset moderného obchodnika (termin: 5.3.2024, ¢as: 12:30 — 16:15 hod)

-> aké su typické ,diagndzy” su€asnych zakaznikov?

-> preco je mindset (nastavenie mysle) obchodnika tak dolezity?

-> aka je zakladnd ,,chyba v programe” u mnohych obchodnikov?

-> ¢im nechtiac spustame u zakaznikov podvedomy odmietaci reflex?
-> ako je to s nakupnou motivaciou — preco nakupuju vasi zakaznici?
-> €o je hlavnou ulohou obchodnika na nasytenom trhu?

-> ako zistite, ¢i to mate v hlave spravne ,upratané“?

Co si uéastnik z workshopu odnesie:

Dokonalé porozumenie nakupnej motivacie vasho zdkaznika - budete vediet ¢o ho pri nakupnom
rozhodovani ovplyviuje, takZe budete vediet ako ho zaujat a nebudete si zbyto¢ne komplikovat
predaj chybami, ktoré stdle robi vac¢sina obchodnikov.

Vdaka spravne nastavenej mysli sa odliSite od ostatnych a zdkaznik vas uZ nebude vnimat ako
otravného ponukaca produktov, ale ako vitaného partnera do debaty.

2. Trinast prekazok v predaji a ako sa im vyhnut (termin: 9.4.2024, ¢as: 13:00 — 16:30 hod)

-> aké dovody mézu byt za tym, ked' zdkaznik nekupi?

-> v akych fazach predajného procesu najcastejsie vznikaju?

-> kedy ide o objektivny stav a kedy o chybu obchodnika?

-> aké priciny sa mozu skryvat za tlakom, resp. ndmietkami na cenu?
-> ako vyhodnotit $ance na uzatvorenie obchodu?

-> ¢o robit ak vyhodnotim, Ze nemam Sancu uspiet?

-> ako eliminovat dovody odmietnuti, ktoré dokaZzeme ovplyvnit?

Co si uéastnik z workshopu odnesie:

V bojovych Sportoch potrebujete dobre poznat svojho nepriatela, aby ste zvolil vhodnu stratégiu,
ako ho porazit.

V predaji nepriatelom nie je zakaznik, ale dévody preco nekupi. Bez ich znalosti hrd obchodnik na
nahodu a ¢uduje sa, ked nepreda.

Ked porozumiete tymto prekdzkam, predaj sa pre vas stane ovela prehladnejsim a vysledok
predvidatelnejsim.




3. Proces predaja a jeho milniky (termin: 7.5.2024, ¢as: 13:00 — 16:30 hod)

-> aky je typicky proces predaja vo vasom segmente?

-> je vas proces optimadlny, alebo nechdva priestor pre vznik zbytoénych komplikacii?
-> aky vysledok treba dosiahnut v kazdej faze, aby malo zmysel pokracovat?

-> ako znizit nahodnost vo vyvoji obchodného pripadu?

-> ako si planovat dalsi postup podla aktudlne dosiahnutej fazy?

-> ako evidovat a vyhodnocovat obchodné pripady v CRM?

-> ako vyuzivat proces predaja na koucing obchodnikov?

Co si uéastnik z workshopu odnesie:

Ak chcete dojst do ciela, potrebujete dobri mapu.

Na tomto workshope si vytvorite vlastni mapu predaja, ktord vam ukaze smer a nedovoli zist z
cesty. Mali by sa nou riadit vsetci obchodnici vo firme - aby predaj nebol o ndhode a improvizacii,
ale o vedomom a planovanom postupe, vdaka ktorému dokazu obchod uzatvorit rychlejsie a s
mensim usilim.

4. Ako sa vysporiadat s namietkami zakaznikov? (termin: 13.6.2024, &as: 13:00 — 16:30 hod)

-> €o byva pri¢inou namietok a ako k nim prispieva obchodnik?
-> aka je ,,osudova” chyba pri rieSeni ndmietok?

-> preco aj neodskriepitelné argumenty nie vidy funguju?

-> ako odlisit skuto¢nd namietku od vyhovorky?

-> €o je podstatou pri rieSeni vacsiny namietok?

-> ako riesit namietky: ,UZz mame dodavatela”, ,Ste drahi“, ,,Premyslim si to“ a pod.?
-> ako predchadzat opakovanym namietkam?

Co si ucastnik z workshopu odnesie:

Porozumenie, pre¢o namietky vznikaju a ako k nim pristupovat. Prestanu byt pre vas strasiakom -
budete vediet rozlisit skutocny problém od vyhovorky a budete vediet namietky riesit elegantne,
bez zbytocného argumentovania a vytvdrania napatia. S trochou pripravy sa dokonca vaésine
opakovanych namietok budete vediet vyhnut.




