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SALES UNIVERSITY

PROFESNI KVALIFIKACNIi SEBEZKUSENOSTNI A TRENINKOVY PROGRAM

Sales University je profesni kvalifikaci na pozici obchodniho reprezentanta, ktery prodava firmam, lékafiim,

fetézcam, kliovym zakaznikim apod.

Béhem roku ucastnik absolvuje 5 €asti programu s cilem nauCit se spravné prodavat, vyjednavat o
podminkach a zvladat prodej v obtiznych situacich. Cilem programu je, aby uUc¢astnik pochopil svou praci v

celé §ifi, zaroven zlepsil své prodejni vysledky a svou samostatnost a uvolnil tak svému manazerovi ruce.

Pomoci prezentaci ,best practices” se naucite nebo zlepSite v kliCovych prodejnich, vyjednavacich a prodejné
manazerskych dovednostech a kvalitné implementujete ziskané know - how v prostfedi Vasi firmy a Vaseho

segmentu.

KOMU JE PROGRAM URCEN?

At uZ jste na pozici obchodniho zastupce nebo reprezentanta, ktefi jako zaméstnanci prodavaji B2B firmam
nebo lékarim, klicovym zakaznikim, maloobchodim a velkoobchodim, potfebujete zvysit vykonnost a nalézt

novou motivaci - mame Vas kam posunout.

CILE PROGRAMU

v Naucit obchodniho zastupce/reprezentanta:
» Profesionalni prodejni techniku na jednani 1:1 se zdkaznikem.
* Vyjednavat o podminkach a kombinovat feSeni vhodna pro zakaznika.

+ Jak pracovat se svou motivaci a pfekonavat neuspéchy, které k jeho praci patfi a jak si udrzovat

dlouhodobou stabilni motivaci prodavat.
« Efektivné planovat svuj €as a pracovat se svéfenym portfoliem svych zakaznik(.

v’ Zlepsit proces rozhodovani u svych zakazniku i u sebe - obchodnika.

Program je rozdéleny na 5 ucelenych &asti v celkové délce 10 dni, takZe se hravé vejde do VaSeho diafe.

www.palatinum.cz



STRUKTURA PROGRAMU

PRODEJNi DOVEDNOSTI OBSAHOVY RAMEC

Role obchodniho zastupce Analyza a vytvafeni potfeb zakaznika
1 GAST Efektivni komunikace Efektivni argumentace
2 DNY Faze prodejniho jednani Uzavreni obchodu
Vytvareni kontaktd se zakazniky ~ Pfiprava na prodejni jednani
Prezentace best practices a Cenova jednani
2 GAST oponentura
2 DNY Nakupni a prodejni psychologie Telefonické domlouvani navstév
Pfekonavani namitek Prace s prodejnimi pomackami
RESENi OBTiZNYCH . oA
SITUACI PRI VYJEDNAVANI OBSAHOVY RAMEC
Prezentace best practices a Pfiprava na vyjednavani
oponentura
3. CAST : N R
> DNY Uvod do vyjednavani Taktiky pfi vyjednavani
Faze procesu vyjednavani
Prezentace best practices a Komunikace a slozité situace pfi
oponentura vyjednavani
4. CAST Vyjednavani o finanénich Vviednavani s top manase
2 DNY podminkach Yl p ry

Tymové vyjednavani

EFEKTIVITA OBCHODNIKA /

TIME MANAGEMENT V OBSAHOVY RAMEC
PRAXI
Prezentace best practices a Prodej stavajicim zakaznikim —
oponentura spolehlivost opakovaného prodeje

Chytrost v cross-sellingu a up-

Kategorizace zakaznik .
sellingu

5. CAST
2 DNY . f . Odvaha do ziskavani novych
Planovani prace v regionu . . .
zakaznikl - akvizice

Zavérec¢na prezentace ,Co mi Sales

Time management . . "
9 Universita dala
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JAK PROGRAM PROBIHA?
PRUBEH 1. CASTI PROGRAMU:

1 DEN Pfedani know — how, vysvétleni a diskuze nad know-how, trénink prodejnich
' situaci

2.DEN Pfedani know — how, vysvétleni a diskuze, trénink prodejnich situaci

PRUBEH 2.-5. CASTI PROGRAMU:

1.DEN DOPOLEDNE Prezentace jednotlivych G€astnikd — co jsem z minulé ¢asti zaved! do praxe, co

funguje a co je jesté obtizné a pro€ - oponentura ostatnich U¢astnikl a lektora
1. DEN ODPOLEDNE Vysvétleni a diskuze nad know-how, trénink prodejnich situaci

2.DEN Vysvétleni a diskuze nad know-how, trénink prodejnich situaci, tvorba

prodejnich nastroj

OBHAJOBA

Kazdy ucastnik na zaveér paté ¢asti prezentuje pred u€astniky svUj finalni posun ,co mu Sales Universita dala“
a dostava feedback, zda vysledek jeho prace je v praxi vyuZitelny €i neni. Na zavére&nou obhajobu je také
pozvan i pfimy nadfizeny (osobné &i on-line), aby i on mohl zhodnotit pokrok, posun v dovednostech za celou

Universitu.

V CEM JE PROGRAM UNIKATNI?
Funkéni know — how a inspirace ke samostudiu.
Zaméreni na diskuzi nad know-how a jeho implementaci do praxe - PREZENTACE

Trénink feSeni obchodnich situaci na profesionalnich pfipadovych studiich - realné CASE STUDIES

www.palatinum.cz



TERMINY A ORGANIZACE PROJEKTU

ZKRATKA misTO

KONANI

PROGRA TERMIN
MU

PRODEJNi DOVEDNOSTI

1. CAST Su1 25.-26.01.2022 PRAHA
PRODEJNi DOVEDNOSTI
2. CAST SuU2 26.-27.04.2022 PRAHA
1.BEH SRR DEREDIOS ] SuU3 07.-08.06.2022 PRAHA
3. CAST
RESENIi OBTiZNYCH SITUACI PRI
VYJEDNAVANI SuU4 15.-16.11.2022 PRAHA
4. CAST
EFEKTIVITA OBCHODNIKA / TIME
MANAGEMENT V PRAXI SuU5 07.-08.02.2023 PRAHA
5. CAST
PRODEJNi DOVEDNOSTI
1. CAST Su1 12.-13.04.2022 PRAHA
PRODEJNi DOVEDNOSTI
2 BAST SuU2 21.-22.06.2022 PRAHA
2.BEH VYJEDNAVACT DOVERNOSTI SuU3 22.-23.11.2022 PRAHA
3. CAST
RESENIi OBTiZNYCH SITUACI PRI
VYJEDNAVANI SuU4 31.01.-01.02.2023 PRAHA
4. CAST
EFEKTIVITA OBCHODNIKA / TIME
MANAGEMENT V PRAXI SuUs5 18.-19.04.2023 PRAHA

5. CAST
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TERMINY A ORGANIZACE PROJEKTU

ZKRATKA MisTO

KONANI

PROGRA TERMIN
MU

PRODEJNi DOVEDNOSTI

1. CAST Su1l 04.-05.10.2022 PRAHA
PRODEJNi DOVEDNOSTI
2. CAST SuU2 03.-04.01.2023 PRAHA
3.BEH SRR DEVEDIOE ] SuU3 11.-12.04.2023 PRAHA
3. CAST
RESENIi OBTiZNYCH SITUACI PRI
VYJEDNAVANI SuU4 20.-21.06.2023 PRAHA
4. CAST
EFEKTIVITA OBCHODNIKA / TIME
MANAGEMENT V PRAXI SuU5 29.-30.08.2023 PRAHA
5. CAST
PRODEJNi DOVEDNOSTI
1. CAST SuU1l 29.-30.11.2022 PRAHA
PRODEJNi DOVEDNOSTI
2 SAST SuU2 04.-05.04.2023 PRAHA
4.BEH VYJEDNAVACT DOVERNOSTI SuU3 27.-28.06.2023 PRAHA
3. CAST
RESENI OBTiZNYCH SITUACI PRI
VYJEDNAVANI Su4 05.-06.09.2023 PRAHA
4. CAST
EFEKTIVITA OBCHODNIKA / TIME
MANAGEMENT V PRAXI SuUs5 07.-08.11.2023 PRAHA

5. CAST
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