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AKTIVNI PRODE] V B2B

JAK FIREMNIM ZAKAZNIKUM PRODAVAT VICE



JAK PRODAVAT MODERNE

Staré metody, které se dosud hojné uci, nefunguji. Jsou v podstaté jen obdobou cestakdl, ktefi
obchazeli vesnice s vysavaci. V dnesni dobé zavisi obchodni uspéch z vétsi ¢asti na znalostech
toho, jak zakaznici mysli a jak se rozhoduiji.

Toto Skoleni tedy vybavi obchodniky znalostmi, jak zaujmout zakazniky, provede je celym
jednanim a vytvofenim nabidky a nauci, jak obchod nakonec uUspésné uzavfit. Ukaze jim, jak
dllezZitou roli hraje lidsky faktor. Jeho ovladnuti da vasim obchodnikiim kli¢ k obchodnimu
Uspéchu.

Toto Skoleni jsem postavil na svych vice jak 30letych zkuSenostech a poznatcich behavioralnich
véd. Vysledkem jsou navody, které jinde neziskate.

DUsledna aplikace dovednosti ziskanych vtomto Skoleni vdm mUzZe pfinést az 30% navyseni
uspésnosti prodeje.

Milos Toman, autor knihy Intuitivni marketing prodava a rady dalSich.



PROGRAM

Aktivni prodej v 21. stoleti

Stary pfistup pouZiva argumenty a ¢isla. My se podivame do zakaznikovy mysli, abychom zjistili,
jak na néj maximalné zapusobit.
e jak pouzivat moderni poznatky o ovlivhovani

e jak zakaznici mysli a jak se rozhoduiji
e jaky mate potencial a jak ho vyuzit

Co prodavate
Stary pfistup fika, Ze prodavate produkt nebo sluzbu. Ja vas nauéim prodavat zakaznikovi jeho
prani a potreby.

e pohled obchodnika versus pohled zakaznika

e jerozdil, co zakaznik chce a co skuteCné potiebuje
e V B2B mate vzdy dva zakazniky s rliznymi potfebami



Jak oslovit zakaznika

Dosavadni osloveni zddraznuji pfednosti produktu a vasi firmy. Jsou jen malo uspésné. Proto si
ukaZeme jiny zpusob, ktery funguje a je ovéreny praxi.

e proc zakaznici neposlouchaji a jak to zménit
e kdo je nejdllezitéjsi
e spolehlivé schéma osloveni

Principy uspésného obchodniho jednani

Dfive bylo obchodni jednani povazovano za prezentaci produktu. My se na néj podivame jako na
vyznamny nastroj k pfesvedceni zakaznika.

e (Caesarova metoda a jeji aplikace u zakaznika
e opomijena dovednost: jak a proC si naladit zakaznika
e jakrezirovat obchodnijednani, aby probihalo podle vaseho zaméru



Pusobiva nabidka
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dalezZitéjsi byly jiné parametry.

e jak vytvofit zajimavou nabidku
e odvedte pozornost od ceny
e vytvorte most k projednani vasi nabidky

Jak vyjednat, co potrebujete

Zastaraly postup déla z cenového vyjednavani stfed obchodu. Ukazu vam ale, Ze ho miZete
zmékcit a hladce vném dosahnout svého.

e pfiprava na vyjednavani
e jakzmeékcit cenoveé vyjednavani
e obrana proti triklim



Prodejem nic nekonci

Soucéasny pfistup povazuje objednavku nebo uzavieni smlouvy za konec obchodniho pfipadu.
My si ale ukdzeme, Ze to je kratkozraky pfistup a navySuje vam naklady.

e veérny zakaznik = 10x nizsi naklady

e jak nastavit poprodejni komunikaci
e jakudrZovat a posilovat loajalitu zakaznik(

SKOLENI NA MIRU

Skoleni provadim po diikladném sezndmeni s podminkami firmy, produkty a zakazniky. Je tedy
vzdy pfipraveno podle vaSich potreb.



KONTAKTUJTE ME

Chcete zvysit prodej a snizit naklady na néj? Vyskolim vase obchodniky v Aktivnim prodeji.
Kontaktujte mé a domluvime si podrobnosti.

MiloS Toman

Ted Bearn Consulting

Tel.: +420 604 157 752
info@tedbearn.cz
https://tedbearn.cz/skoleni/
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