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PRODEJ MASTERCLASS

Challenger
Sale

FORMAT
2-3 dny

CO ZISKATE:

Formulace konkurenéni vyhody
Prodejni argumentar

Insight Pitch

Scénar obchodniho jednani
Pipeline management

Jak vést klienta k vyhodam vasi nabidky a pfipravit
ho na inovativni feSeni? Pokud se chcete prosadit

s produkty, kde neni hlavnim kriteriem cena, je tento
seminar pro vas.

B2B zakaznici jsou dnes informovanéjsi a dokazi se
samostatné zorientovat v nabidkach na trhu jesté pfed tim nez
se potkaji s vasdim obchodnim zastupcem. Zékaznik prebira
iniciativu, stanovuje vlastni kritéria, ¢asto s dirazem na cenu.

Ptistup ,Challenger Sale” vam pak pom0ze poskytnout klientovi
neobvykly vhled na pfilezitost nebo problém v jeho podnikani.
Dokazete ho provést obchodni situaci, zorientovat ho

v alternativach i rizicich. Casto musite konfrontovat stereotypy,
Ci pFilis zjednoduSené mysleni.

Vychodiskem seminafe je nam jasné komerc¢ni mysleni: Pro¢ by
si mél klient vybrat pravé nas? Spole¢né zformulujeme
hodnotovou nabidku a jeji konkurenéni vyhody.

Hodnotova nabidka

Zformulujete konkure¢ni vyhody

Pfipravite vyvazenou obchodni
argumentaci

Zaméfite se na prekonani predsudkl a
stereotypu, které klient mize mit

Zameérfeni pozornosti na oblasti, které
klient podcenuje

Challenger Sale

Jak vést pozornost k vasi jedinecné
perspektivé

Jak pripravit scénar obchodni schuizky

Jak prevzit kontrolu nad prodejnim
procesem

Jak sebevédomé mluvit o cené

Prodejni efektivita

Kvalifikace leadu podle principu 80/20
Pipeline management

Sladéni obchodniho tymu podle jeho
nejlepsi praxe
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Muj pristup

Pracuji formu tréninku a individualnich konzultaci. Vétsina
seminaru vznika pro konkrétni tymy a organizace. Jen vyjimec¢né
se jedna o oteviené seminare

Realné business prostredi Zaméreni na kreativni

a vase kultura podstatu problémui

Na seminafich vzdy vychazime z kontextu vasich cilt Prekazky k zajimavym projektim patfi. Proto je dobré
a kultury. Pracujeme pfitom s realnymi podklady a umeét predvidat problémy realného svéta a vyporadat
modelovymi situacemi uc¢astnika. se s nimi. Takova prace pfinasi uspokojeni a posouva

nas kupfedu.

Uceni vlastnimi zazitky Okamzité do praxe

Skoda kaZdého slova které fekne lektor misto
Udastnika. Ugastnici se uéi na zakladé vlastnich
zazitkl a prejimaji odpovédnost za sv(j rozvoj.

To nejdulezitéjsi je pak to, co se stane bezprostfedné
po seminafi: jak dokazete nové myslenky
bezprostfedné aplikovat do praxe

Orientace na vysledek Individualnich

konzultace

Leadership neni jen o komunikaci vize Casto vytvarim s klienty prezentace na miru. Obvykle

a cilti. DileZita je schopnost dorugit vysledky a se jedna o nabidky klientdm ¢i investordm,

soustfedit se na &innosti s nejvy$si hodnotou. strategické materialy, podklady pro rozhodovani,
tréninkové materialy ¢i pfipravu na dilezité firemni
konference.
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