AKADEMIA PRE OBCHODNIKOV 2.0

-
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3-diiovy prakticky B2B tréning pre obchodnikov a firmy, ktoré cheu viac predaja, vy$§iu marzu a
menej stratenych obchodov.

Firmy nestracaji peniaze len na slabom produkte. Stracaji ich na slabej priprave, slabych otazkach,
zlavach a nedotiahnutych d’al$ich krokoch obchodného zastupcu. Akadémia pre obchodnikov 2.0 uci
obchod viest’ ako proces, nie ako improvizaciu — aby obchodnik vedel, s kym ma zmysel robit’, ako viest’
rozhovor, ako obh4jit’ hodnotu aj cenu a ako dotiahnut’ obchod do vysledku.

Ak ste obchodnik a ...

chcete predavat’ viac, nechcete sa zbyto¢ne narobit’ a nechcete stale poc¢tvat’ tie isté namietky. Mate pocit,
ze klientov niekedy neodhadnete spravne, na stretnuti vel’a hovorite, ale klient aj tak nekupi, tlaci na cenu
alebo schodzka skonci bez vysledku.

Na tomto tréningu ziskate systém, ktory vam da vécsiu istotu v rozhovore. Naucite sa lepSie sa pripravit’,
lepsie pocuvat,, lepsie odhalit’, o klient naozaj potrebuje, a prelozit’ rieSenie do hodnoty, ktort klient
pochopi. Vd’aka tomu dostanete menej namietok, menej tlaku na zI'avu a viac istoty pri uzatvarani
d’alsieho kroku. To znamena lepSie vysledky, vyssi vykon a v kone¢nom désledku aj lepSie bonusy pre
Vvas.

Ak ste HR manazér a ...

hl'adate skolenie pre obchodny tim, ktoré nebude motiva¢na omacka ani teéria od ¢loveka, ktory obchod
nikdy nerobil. Potrebujete program, ktory je prakticky, dobre uchopitel'ny, ma jasnu Struktiru, konkrétne
vystupy a ucastnici ho vyuziju aj po skonceni $kolenia.

Presne to je Akadémia pre obchodnikov 2.0. Ugastnici pracuju na vlastnych obchodnych situaciach, riesia
svoje realne problémy z dennej praxe a odchadzaju s konkrétnymi nastrojmi do terénu: workbookom,
Sablénou pripravy na stretnutie, skriptom riadeného rozhovoru, follow-up Sablonami, rimcom na
namietky, tréningovym planom a Al podporou na d’alsie zlepSovanie. Kurz je nastaveny prakticky:
priblizne 60 % tvori vysvetlenie a 40 % tréning.

Ak ste majitel, riaditel’ alebo sales manazér, ktory ...
chce tim, ktory nebude len ndhodne chodit’ po trhu, ale bude vediet’ viest obchod k vysledku.

Potrebujete, aby obchodnici vedeli, na ktorych klientov sa zamerat’, kde je najvacsi potencial, ako nepalit’
¢as na slab¢ pripady, ako prestat’ utekat’ do zliav a ako dotiahnut’ obchod.

www.aioeducation.sk

sledujte nas na Facebooku, Instagrame a LinkedIn



Tento tréning stavia obchod na troch pakach, ktoré maju priamy dopad na vykon firmy: kvalita pripravy,
kvalita rozhovoru a kvalita follow-upu. Ugastnici sa naucia, ako si vyberat’ spravne prileZitosti, ako
kvalifikovat klienta, ako sa sustredit’ na to, Co prinasa najvacési vysledok podrla principu 80/20, ako viest
riadeny rozhovor a ako uzatvarat’ d’alsi krok tak, aby obchod nezostal visiet' vo vzduchu.

,»Toto Skolenie nie je vydavok. Je to investicia do vykonu obchodného timu.“ Nauc¢ime vas jednu
doplnkovu otazku, ktora vie vyrazne zvysit’ predaj. Ak obchodnik ro¢ne spravi obrat 100 000 € a vd’aka
lepsej praci s touto otazkou zvySi predaj o 10 %, predstavuje to 10 000 € navyse. To moze firme vratit’
investiciu do $kolenia niekol'’konasobne uz v kratkom case.

Vysledok je jasny: viac riadenia a menej improvizacie v obchode, menej chaosu, menej zliav, lepSie
vyuzity ¢as timu a silnejsi zaklad pre vyssi obrat aj marzu.

Co sa po tréningu realne zmeni

e  Obchodnik pride na stretnutie pripraveny.

e Bude vediet, aky je ciel’ stretnutia, o potrebuje zistit’ a aky ,,next step” chce dohodnut’.

e Prestane len prezentovat’ a zacne viest’ rozhovor.

e Bude klast’ lepsie otazky, viac pocuvat, presnej$ie pomenuvat’ dopad problému a lepSie
obhajovat’ hodnotu rieSenia pre klienta.
Bude vediet pracovat’ s namietkami bez zbytocného tlaku a bez automatického znizovania ceny.
e A hlavne: bude vediet’ rozhovor uzatvorit’ do konkrétneho d’alSieho kroku — ¢o, kto, dokedy.

Prec¢o tomuto verit’

Skolenie nevedie teoretik. Vedie ho ¢lovek, ktory sam predaval viac ako 20 rokov, vyjednaval, riadil
obchod a niesol zodpovednost’ za vysledok aj za obchodny tim.

Lektor ma dlhoro¢nt prax v B2B obchode a vedeni obchodnych situacii, presiel cestu od obchodného
zastupcu cez key account manazéra a produktového manazéra az po obchodného riaditel’a pre Slovensko
a Cesko. Kurz stoji na redlnych obchodnych situaciach, na tom, ¢o fungovalo a ¢o nefungovalo v realnej
praxi, nie na teérii od stola.

Co uéastnici dostanu

e pracovny zoSit, ktory mozu pouzivat’ pocas kurzu aj po fiom,

e Sablénu pripravy na stretnutie,

o skript riaden¢ho obchodného rozhovoru,

e ramce na pracu s namietkami a closingom,

e follow-up Sablony a next step disciplinu,

e 14-dnovy plan, ¢o robit’ po kurze,

e Al prompty a Al kouda na tréning obchodnych rozhovorov,

e  kratku priru¢ku dobrého obchodnika — vyberu si vlastné ,,desatoro do praxe,

e bonusové audio / podcast na kratke zopakovanie pred stretnutim, aby si vedeli rychlo
pripomentit, na ¢o sa sustredit’ na stretnuti, na ktoré prave ida

Ako je tréning postaveny

Tréning ide po podstate obchodného procesu:

Predpredajna faza — vyber spravneho klienta, priprava, kvalifikécia, ciel’ stretnutia.

Predajna faza — opening, diagnostika, hodnota, namietky, closing.

Popredajna faza — follow-up, d’alsie kroky, disciplina, dlhodoby vzt'ah, referencie.

Al v obchode — ako vyuzit' Al na vyskum trhu, hypotézy pre segment, otazky, pripravu na
stretnutie, pracu s namietkami, follow-up, tréning aj porovnanie alternativ a konkurencie tak, aby
obchodnik vedel presnejsie viest’ cely proces.

VVYVYY

Ak chcete obchodnikov, ktori nebudi len nahodne chodit’ po trhu, ale budu vediet’ viest’ obchod
k vysledku, toto je tréning pre vas tim.
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Referencie u¢astnikov

Ivan — obchodnik v predaji surovin pre potravinarsky priemysel

,,Akadeémiu pre obchodnikov 2.0 vnimam ako velmi dobru pripravu na vedenie obchodnych rozhovorov.
Najviac mi pomohla uvedomit si délezitost kvalitnej pripravy na obchodné jednania a zlepsit pracu s
pripravou pred stretnutiami. “

Zuzana — obchodni¢ka v oblasti palivového dreva a peliet

., Skolenie Akadémia pre obchodnikov mi dalo vela vedomosti, ktoré v praxi urcite vyuzijem. Chcela by
som vyzdvihnut predovsetkym pristup Skolitela pana Ing. Hubku, ktory celé Skolenie postavil na osobnych
skiisenostiach, a preto bolo toto Skolenie zaujimavé a prinosné. Uplne top bola aj ,, starostlivost™ po
Skoleni v podobe materidalov a hlavne podcastov. Podcasty si mézem kedykolvek vypocut a vratit sa k
tomu, ¢o sme si na Skoleni povedali, takze to nie je len o odloZzeni papierov niekde do policky. Toto
Skolenie odporucam. *

Utastnici §kolenia hodnotili Akadémiu priemernou znamkou 4,6 z 5. NajvysSie ocenili najmsi
zrozumitePnost’ vykladu (4,8 z 5) a praktickua vyuZite’'nost’ obsahu pre svoju pracu (4,4 z 5), ¢o
potvrdzuje, Ze $kolenie je postavené zrozumitel’ne, vecne a s dorazom na realne obchodné situacie.

Utastnici $kolenia najviac ocefuji: prakticky obsah, priklady zo Zivota a konkrétne odporacania
vyuziteIné priamo v kazdodennej obchodnej praxi. Silno rezonovali najmé témy ako priprava na
obchodny rozhovor, rozdelenie predajnych procesov a spravne formulovanie argumentacie pri
namietkach. Redalne reakcie ucastnikov hovoria za vsetko: ,,Obsah je super, priklady zo Zivota.“ a ,,Al
coach — toto bolo super.“

— ucastnici posledného Skolenia Akadémie pre obchodnikov 2.0

Lektor

Ing. Martin Hubka

Ako konzultant a tréner posobi v AIO EDUCATION s.r.0. od roku 2024.

Ma viac ako 20 rokov skusenosti na manazérskych poziciach v stavebnictve, kde viedol obchodné timy a
posobil ako country manazér medzinarodnej spolo¢nosti v dvoch krajinach. Dlhodobo sa venuje rozvoju
B2B stratégii, rozpo¢tovaniu a optimalizacii obchodnych procesov tak, aby firmy rastli efektivne — nie len
v objeme, ale najmé v ziskovosti.

Pomaéha nastavovat’ obchodné a marketingové stratégie, analyzovat’ trh a hl'adat’ nevyuzity potencial v
produktoch, procesoch ¢i zakaznickych segmentoch. Pri tvorbe rozpoctov a planovani vynosov kladie
doraz na pochopenie ekonomickych suvislosti bez zbyto¢nej tedrie — u¢i manazérov a podnikatelov, ako
¢itat’ ¢isla a vyvodzovat z nich spravne rozhodnutia v praxi.

Okrem firemného poradenstva sa venuje aj investovaniu do akcii a nehnutelnosti, kde ukazuje, ako si
vytvorit’ dlhodoby pasivny prijem a budovat’ finan¢nu nezavislost’. V poslednych rokoch prepéja svoje
skasenosti s modernymi technoldgiami — $koli a implementuje Al rieSenia v biznise, vratane tvorby
virtudlnych Al timov, ktoré firmam Setria ¢as, naklady a zvysuja efektivitu.

Jeho silou je schopnost’ prepéjat’ tvrdé data s praktickym pohl'adom na biznis, vysvetlovat’ zlozité pojmy
jednoducho a ukazovat, ako ich vyuzit’ v kazdodennej praxi. Jeho $kolenia s zrozumitelné, praktické a
okamzite aplikovatel'né — pre majitel'ov firiem, manazérov aj zamestnancov, ktori chcti lepSie rozumiet’
¢islam, stratégii a novym technologiam.
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