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NENECHTE SI UJIT NOVE VRCHOLOVE SETKANI PRO SEFY PRODEJE!

Konference Sales Management je setkani vSech, kdo si uvédo-

muji, Ze prodej je jednou z hlavnich ¢innosti kazdé firmy a ze

obchodni feditel je vyznamny ¢len top managementu. ¢
Eo-
-
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SUCCESS

Zamérime se na otdzku, co je zakladem dobre fungujiciho
obchodniho tymu a jaké ndstroje nam k nému mohou napomoci.
Kdo jsou klicovi lidé, jak je motivovat, hodnotit a umoznovat
jejich rozvoj?

pgconyt

Celodenni program vam pfinese inspiraci a otevieny prostor pro
diskusi, ve které zazni uzite¢né rady, praktické zkusenosti a mys-
lenky, které si s prodejem bézné nemusite spojit. Na konferenci
vystoupi top manazefi z rliznych typl firem reprezentujicich
odlisna odvétvi, nebot sdileni cennych zkusenosti ,,napfi¢ bran-
zovymi bublinami“ nepochybné stale chybi.

Michaela Dvorakova
a tym Blue Events

S KYM SE NA KONFERENCI POTKATE?

Konference je urcena pro Feditele firem, obchodni feditele, Séfy

obchodnich tymt, §éfy oddéleni péée o zdkazniky, Business Deve-
lopment manazery, poradce a pro vSechny, ktefi v obchodé chtéji
neéco znamenat.
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08:30 - 09:00

P R 0 G RA M Césti A. a B. vds provede Petra Simkovd, lektorka, mySkill

Registrace Ucastnik(

11:00 - 11:30

Novinky v efektivité Fizeni, rozvoji a motivaci prodejnich tymu, i v modelech jejich odmériovani.

Co ¢ekd CEO od svého obchodniho tymu?
Dan Burys, CEO, Kofola CeskoSlovensko

Obchodni tym je pevnou soucasti,,core businessu” Kofoly. Cekém od néj nejen skvélé prodejni vysledky, ale i funkci nositele nasi
firemni kultury a ddslednou rovnovéhu mezi selskym rozumem a sofistikovanymi systémy.

Aktudlni zmény v ndkupnim rozhodovani B2B firemnich zakaznik(, o kterych by mél
védét kazdy obchodnik
Karel Otys, lektor a tvirce vzdélavacich programu pro nakupci a B2B obchodniky, Amplio

Jak se méni nakupni procesy a rozhodovani v riznych typech firem a co to znamend pro obchodniky.

Podnikatelské mysleni - jedina cesta k nejlepsim obchodnim tymim
Tomas Vodenka, Founder and Consultant, VORK consulting
Pro¢ $koleni SPINu nebo zavedeni supermoderniho CRM Casto nezvysi vykon obchodniki? Co ma manazer obchodniho tymu/obchodni
reditel délat, aby se nestal brzdou jeho lepsiho vykonu?
Nejlepsi lidé a jejich souhra v tymu
Miroslav Holub, Business Development Director, RENOMIA GROUP
B2B sluzby s vysokou pridanou hodnotou vyZaduji velmi specidlni péci o spolupracovniky. Jak vybudovat funkéni obchodni tym
slozeny z vyraznych individualit a jak zabranit jejich vyhoreni?
Jak bezpecné (ne)rozbit obchodni tym? (fuck-up sales-stories)
Martin Lukes, majite/, KRC Team

Chybovat je sice lidské, ale pfi vedeni obchodniho tymu je to predevsim drahé. Povidani o tom, jak malé chyby mohou mit vdzné
nasledky a jak se z nich poucit.

Prestavka na kavu

11:30 - 13:30 B. NASTROJE A PROCESY

13:30 - 14:30

14:30 - 16:30

Ndstroje a procesy pro efektivnéjsi praci, analytiku, spravné nastaveni cili a kontrolu jejich pInéni.

Prodavejte tam, kde kupuiji

Miroslav Princ, lektor a autor, miroslavprinc.cz
Obchodnici instinktivné sméruji k co nejrychlejsimu uzavieni obchodu. Preskakuji tak dilezité kroky, kterymi si zakaznici chtéji
projit. Kde jsou v préci obchodniki rezervy? Jak je midze obchodni feditel odkryt a vyuzit?

Smart leads - cilend mikrosegmentace

Zdenék Honek, obchodni feditel, Bisnode

Hledani zakaznikG pomoci chytrych dat. Cilena mikrosegmentace na zakladé udajd, které zverejriuji firmy na webu, v médiich
a dalsich zajimavych zdrojich. Jak v tom pomahd Al a machine learning?

Typologie obchodnikl a idedlni kombinace roli v tymu
Jaroslav Jira, Managing Partner & Founder, Kogi

Co je viibec obchodni tym a jak jej vytvorit? Co rozhoduje o tspéchu obchodnika a obchodniho tymu, jaké jsou drivery uspéchu
a co jej zarucené zabiji?

Aby CRM bylo dobrym sluhou a ne zlym panem

JiFi Panec, reditel divize, Vision Praha
Konkrétni priklady, jak generovat spokojené zakazniky s podporou informacniho systému. Ukdzky, co fungovalo drive
a jak se s CRM pracuje nyni.

Jak se chovat pf¥i vybérovém fizeni?

Ivo Janda, Partner, White & Case Prague

Verejny sektor je v fadé firem jednim z nejvyznamnéjsich zakaznickych segmentd, s ohledem na striktni pravni regulaci ma fadu
specifik a rizik. Jak prodavat do tohoto segmentu a nebyt v ohroZeni trestnim stihanim? Jak se chovat v pripadé kontroly ze strany
soutézniho uradu nebo policie?

Pracovni obéd

C. JAK TO SPRAVNE NAMICHAT?

Panelova diskuze $éfi uspésnych obchodnich tymd o tom, jak na to.
Moderuje: Kristian GambiraZza, mentor, gambiraza.cz

Panelisté: Marie Dousovd, Business Executive Officer-Central and Eastern Europe, Nestlé Professional

16:30

Viladimir Dvofak, Regional Manager for MidMarket, Autocont
Jifi Krél, Head of Brokers Support, Ceskd pojistovna

Martina Lovcikovd, Business Leader

Vdclav Vétrovec, CEO a majitel, Vetos dvefe a zdarubné
Barbara Tutass, Head of Large Corporates, Raiffeisenbank CZ

Zavérecny koktejl a prostor pro networking
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Chybi zde logo vasi spoleCnosti?
Ozveéte se Jirimu BenesSovi, ktery s Vami probere
moznosti spoluprace na jiri.benes@blueevents.eu

Mate dotaz k registraci
&i priubé&hu akce?
Zavolejte nam na
+420 222 749 841, nebo napiste na
info@blueevents.eu

REGISTRACE

Registrujte se na www.sales-forum.cz,
kde najdete veskeré podrobnosti a podminky
Ucasti.

CENY

" " Vstupné
ZAKLADNI CENA .
. zahrnuje:
10 900 KC (+DPH)
Z&akladni vstupné Celodenni
pro jednoho Ucastnika odborny
na celodenni program
program,
prispévky
2T a konferenéni
8 900 KC (+DPH) materidly,
UcaSt?ICI,’JeJIChZ p,I?t’bva bude vyteéﬂé
pfipsdna na nas ucet
do 12. 4. 2019 maji obcerstveni
slevu 2 000 K¢! b&hem celé
konference.

SKUPINOVE ZVYHODNENI

7 400 K¢ (+DPH)
PFi Ucasti 2 a vice Ucastnikl
z jedné firmy je cena za druhou
a kazdou dalsi vstupenku
7 400 K¢.

MISTO KONANI

Ceska narodni banka
Senovazné namesti 29 - 30; Praha 1

% For English version visit:
-,
www.sales-forum.cz/en
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