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STRATEGICKY PREDAJ I.
15. FEBRUAR 2024

STRATEGICKY PREDAJ II.
14. MAREC 2024

VYJEDNAVANIE
18. APRIL 2024

INICIOVANIE A ZiSKAVANIE

NOVEHO BUSINESSU
23 MAJ 2024

TAKTIKA PREDAJA AROZVOJ
KOMUNIKACNYCH ZRUCNOSTI

20.JUN 2024

LEKTOR
LADISLAV GABCO
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{MODUL 350 EUR BEZ DPH
\\\\\\\ VSETKY MODULY 1500 EUR BEZ DPH

VIAC INFORMACII ZLAVA PRE CLENOV 10%
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AKADEMIA PREDAJA
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LADISLAV GABCO

OPIS PROGRAMU

Strategicky predaj I. a Il. su workshopy
navrhnuté s cielom pomaoct profesionalnym
predajcom analyzovat a zlepsovat ich proces
predaja Vv sucasnych obchodnych
prileZitostiach. U&astnici pocas timovej prace
vypracovavaju Mapu prilezitosti - Roadmap,
obsahujucu realnu strategiu a akcny plan,
ktory vedie account managera ku uspechu.
Prakticka, lahko implementovatelna
metodoldgia a podporné nastroje pomahaju
ucastnikom rychle zakomponovat koncept do
kazdodennej prace, co vedie ku kratkodobym
aj dlhodobym zlepseniam v predaiji.

OBSAH WORKSHOPU

e \lyber sucasnych prilezitosti pre ucenie sa a
aplikaciu konceptu

e |dentifikacia a ziskanie pristupu do
Nakupného Centra.

e Vyvinutie individualnej Hodnotovej Ponuky a
zaistenie toho, aby zakaznik pocitil jej
hodnotu

e Ziskavanie dovery na rozlicnych drovniach
zladenim vasho timu a Nakupnym Centrom

e Vyvinutie a realizacie ucinnej konkurencnej
stratégie

e Vyvinutie AkcCného planu postaveného na
silnych strankach a eliminujuceho vase slabe
stranky

| INfo@IiNnovato.sk
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LEKTOR

Ziskanie zakaznikovho odhodlania ku vzajomne
odsuhlasenemu Akcnemu planu v procese
predaja

Zlepsenie kvalifikacie projektov s cielom urcit,
na ktore prilezitosti treba cielit maximalnu
pozornost

Analyzovat vyhry a prehry s cielom
predchadzat opakovaniu neuspesnych praktik
Transformovat koncept do kazdodenneho
businessu

UZITOK Z WORKSHOPU

VysSie vynosy - zlepsenim akcneého planu na
zivych prilezitostiach

VysSi win rate - identifikaciou a eliminovanim
deficitov procesu predaja

LepSia timova spolupraca a koucing -
uzivanim spolocného jazyka pre manazment
orilezitosti

Presnejsi forecasting - ziskanim kontroly nad
procesom predaja

NizSie naklady na predaj - lepsou kvalifikaciou
a fokusom na spravne projekty
Maximalizovany dlhodoby impakt - zaistenim
transformacie konceptu do realneho zivota
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AKADEMIA PREDAJA
VYJEDNAVANIE

18. april 2024

LEKTOR
LADISLAV GABCO
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Maximalizacia zisku a pri 'atelhwst vi nc'lvrh re o/u racu
OPIS PROGRAMU o S

Closing Deals Profitably™ je workshop ' y
navrhnuty pre pomoc profesionalnym

obchodnikom, aby sa naucili vedu a umenie
vyjednavat. Pocas intenzivneho workshopu
sa ucastnici ucia, ako ochranit hodnoty, ktoré
vytvorili poCas procesu predaja a zaroven
zlepsit svoje osobné schopnosti
vyjednavania. Ucia sa a praktizuju pripravu a
realizaciu obchodnych jednani pre svoje
vlastné predajne prilezitosti.

e Spatna vazba od facilitatora - vyhodnotenia
osobnych aj timovych schopnosti pre
zhodnotenie zmeny spravania.

e Aplikacia na realne prilezitosti - pouzitie
Roadmap pre vyjednavanie na pripravu pre
nadchadzajuce jednania.

OBSAH WORKSHOPU UZITOK Z WORKSHOPU

e Prijatelnost a ziskovost obchodu - je
maximalizovana  efektivnym  aplikovanim
nastrojov a procesu

e Hodnotova ponuka - vytvorena pocas procesu
predaja je chranena pocas vyjednavania a
uzatvarania obchodu.

e Zlepsenie vztahov - zaistenim toho, ze obidve
strany dosiahnu to, co chceli.

e ZvySenie sebavedomia - pocas vyjednavani na

e Proces vyjednavania - Analyza, Priprava,
Vykonanie, Uzatvorenie a Vyhodnotenie
vyjednavania.

e Roadmap vyjednavania - nastroj na pripravu
a vykonanie uspesnych vyjednavani.

e Body vymeny - elementy, ktoré sa vyuzivaju
pri robeni ustupkov, ktoré maju vysoku
hodnotu pre zakaznika a nizke naklady pre

nas.
e Hranie roli - praktizovanie nastrojov a zakllade vynlkaju,cej pripravy, jasnej definicie
procesu pre zlepSenie osobnych schopnosti roll d Vypracovanim Ro,adm.ap. o et
. V4 14 . —
vyjednavat. Skuto¢nd zmena spravania tord zaistuje

pozitivny dopad.

INfo@Iinovato.sk | N OVATE

WWW.inova.to/ eVentY/ We bring life to innovation




AKADEMIA PREDAJA
INICIOVANIE A ZISKAVANIE

NOVERO BUSINESSL
23. maj 2024

LEKTOR
LADISLAV GABCO

Generovanie /eadi) maxma/izd/ win te
OPIS PROGRAMU

pomocou svetového procesu predaja
Iniciovanie a ziskavanie nového businessu je . \,

workshop navrhnuty pre pomoc
profesionalnym  obchodnikom  zlepsovat
vsetky fazy procesu predaja - od generovania
leadov az po rozvoj kluCovych zakaznikov.
Ulastnici sa ufia, ako identifikovat
potencialne potreby u novych aj existujucich
zakaznikov, kontaktovat spravnych Iludi a
efektivne zacinat proces predaja. Zlepsuju si
svoju stratégiu a plan aktivit v sucasnych
prilezitostiach a zaroven sa ucia, ako zabranit
opakovaniu chyb, ktoré urobili v minulosti.
Prakticke nastroje zakomponované do

dennej praxe prindsaju kratkodobé aj ﬁilTOKZWORKSHOPU

dlhodobe zlepsSenie predaja.

e Praca s pracovnikmi nakupu v situaciach,
ked dostanete RFP

e Vyvinutie Hodnotove] ponuky pre TOP
manazment

e UcCenie sa z vyhier a prehier

e Viac kvalifikovanych prilezitosti na zaklade
systematickej metodiky pre kontaktovanie

OBSAH WORKSHOPU potencialnych zakaznikov

e Jednoduchsi pristup ku klucovym osobam

Ocakavania zakaznikov na proces predaja zakaznika pomocou motivacie ku stretnutiu
Inicialny kontakt - motivovanie potencialneho o EfektivnejSie prvé stretnutie na zaklade
zakaznika ku ochote prijat vas na prvy miting profesionalnej pripravy a realizacie navstevy
Pripravu a vykonanie prveho mitingu e ZvySenie obratu prostrednictvom zlepSenia
Identifikovanie potrieb. Kladenie otazok s ak¢ného planu pre redlne prilezitosti

cielom odhalit potreby a kvantifikovat e Maximalizdcia  pozitivneho dopadu na
oenefity dlhodobé ciele firmy.

Kvalifikacia prilezitosti a eliminovanie rizik e LepSie vyuzZitie zdrojov pre predaiji

oredaja

Vyvinutie strategie a akcného planu veduce k

vitazstvu
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AKADEMIA PREDAJA
TAKTIKA PREDAJA A ROZVO)J

KOMUNIKACNYCH ZF
20. jun 2024

LADISLAV GABCO

OPIS PROGRAMU

Taktika predaja rozvoj komunikacnych
zrucnosti  je  workshop zamerany na
dosahovanie vysokych vykonov, zakaznickeho
servisu a manazmentu predaja. Jednotlivé
taktické  zrucnosti su  prepojené na
predchadzajuce moduly takym sposobom,
aby najdblezitejsie koncepty predaja boli
ochranené pred potencialnym rizikom, ktoré
mozu sposobit nedostatky v komunikacii.
Podstatnou castou programu je aj hlboke
pochopenie svojich vlastnych silnych a
slabych stranok, bez coho nie je realne
osobnostne a profesionalne napredovanie.
Kazdy ucastnik programu odchadza z
workshopu s konkrétnym akcnym planom
pre svoj rozvoj.

OBSAH WORKSHOPU

Uvod rozhovoru v sulade s ocakavaniami
zakaznikov na inicialny miting

Taktika komunikacie umoznujuca prejst ku
identifikacii potrieb eSte pred prezentaciou
oroduktov a sluzieb

Kladenie otazok typu SPIN

Praca s namietkami a reakcie na namietky
StruktUra prezentdcie, tipy na zvy3enie
atraktivnosti hovoreného slova
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LEKTOR
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Prekrocte hranice vasho potencialu a dosiahnite vynimocnost
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e Prezentacia Hodnotovej ponuky pre TOP

manazment

e Reakcie na neférove poziadavky zakaznika
e Rozvoj vlastného stylu a sp6sobu predaja

UZITOK Z WORKSHOPU

VysSsia spokojnost zakaznikov

Zvysenie lojality u existujucich zakaznikov
JednoduchsSi pristup ku kluCovym osobam
zakaznika na zaklade zrozumitelne prezentacie
hodnotovej ponuky

Efektivnejsie  stretnutie s  pravidelnym
dosahovanim pokroku v procese predaja
Maximalizacia  pozitivneho dopadu na
dlhodobe ciele firmy.

Lepsie vyuzitie Casu a inych zdrojov pre predaiji
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