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REGISTRACIA UCASTNIKOV, RANNA KAVA S TRENDOM

AKO ZAKAZNIK MENi OBCHOD
Trh sa zmenil. Misky vah sa priklonili na stranu zakaznika, ktory dnes méZe hlasnejsie diktovat.
Co konkrétne priniesli uplynulé dva roky v obchodnych vztahoch?

Zmeny zakaznickeho spravania

Dusan Ockaik, Client Service Director, GfK

Vztahy zakaznikov B2B

Maria Dzundova, Country Sales and Marketing Manager, TNT Express

PRESTAVKA
ANI NAJLEPSi PRODUKT SA NEPREDA SAM - panelova diskusia

Dusan Doliak, CEO pre CR a SR, AXA

Karol Piovarcsy, CEO CEE Group, SAXO Bank

Milo$ Vajner, CEO, Centrum Babylon, Ceska republika
Lubos Fellner, CEO, BUBO Travel Agency

Témy:
e Ako sa zmenila obchodna stratégia v silnom konkurenénom prostredi

» Désledky zmien vo firme: organizacia obchodného timu, podnikovej siete, segmentacia
zakaznikov, spolupraca s dal$imi timami vo firme

* Planovanie cielov: ako obchodnici spolupracuju pri stanoveni cielom s dalSimi timami vo firme

* Obchodné vysledky o¢ami CEO a obchodného riaditela. Biznis plany na dalSie roky

PRESTAVKA
PREDAJ NA INTERNETE. PRECO RASTIE?

Michal Mesko, spolumajitel, Martinus.sk

Peter Bako, marketingovy riaditel, Notebook.sk
Jan Barica, obchodny riaditel, Marrinott

Témy:

e Nové modely internetového predaja

e Moznosti budovania vztahov v predaji cez internet
* Nadnarodné koncepty internetového predaja

OBED

PROFESIA: PREDAJCA - panelova diskusia

V tazkych ¢asoch potrebujeme lidrov viac ako kedykolvek predtym.

Plati to aj pri vedeni obchodného timu. Ako vytazit z vasho timu maximum? Kam kracas, profesia
predajca?

Zuzana Machova, CEO, Oriflame

Jan Pavlis, krajsky riaditel, Prva stavebna sporitelfia
Mojmir Kalis, konzultant, EMKAconsult

Dagmar Keryova, Co-Active kouc a tréner

Emil Suchanek, konzultant

Témy:

« Co je hnacim motorom pre obchodnikov? Ako zvy$ovat vykonnost obchodného timu?

» Stanovenie cielov, podpora tymu, metddy a nastroje vedenia. Jasné pravidla hry v time a ich
kontrola

¢ Rbzne modely odmeriovania — aké su skisenosti? Nadviazanie odmenovania na vykon
jednotlivca a timu. Ako zladit o¢akavania jednotlivcov s vysledkami firmy?

e Kde najst dobrych obchodnikov? Aka je situacia na trhu obchodnych pozicii?

* Kouc€ovanie obchodného procesu: ako kou€ovat obchodny tim
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15.00 — 15.20 PRESTAVKA
15.20 — 16.45 STRATEGICKY PREDAJ, KEY ACCOUNT MANAZMENT A PREDAJ KONCOVYM
ZAKAZNIKOM

Key spiker: FrantiSek Imrecze, generalny riaditel, SAP Slovensko
Ladislav Gab¢o, obchodny riaditel, Prosoft

Hilda Rubintova, konzultant pre obchod a marketing

Richard Chury, regionalny riaditel, Remax Slovakia

Peter Benkovi¢, Managing Director, Maxman Consultants

Témy:

* Profesionalne vystupovanie predajcov a komunikacia so zakaznikmi

e Osvedcené a netradi¢né zmeny predajného miesta podporujuce zaujem zakaznikov

* Iniciovanie novych obchodnych prilezZitosti

¢ Manazment klu€ovych projektov: ako vyhrat' velky obchodny pripad

* Manazment klu€ovych zakaznikov: ako rozsirit predaj u existujucich velkych zakaznikov



