1. Kurzvorstellung ,,Aktives Verkaufen*
2. Kratké predstaveni "Aktivniho prodeje™
3. Kratka prezentace "Cileny prodej"

4. Kratka prezentace "Aktivni prodej"

(ca. 20 Min.)

(cca 20 minut)

Didaktischer Hintergrund
Didaktické pozadi

» Damit die Teilnehmer mdglichst bald in die Praxis gehen kdnnen, sollte ,Aktives
Verkaufen“ nur kurz vorgestellt werden. Schwerpunkte hier: Wie die Angebote’
entstehen. Was macht ein Angebot interessant?

» Aby se ucastnici mohli co nejrychleji zaclenit v praxi, mél by byt kratce pfedstaven
pojem "Aktivni prodej". Hlavnimi tématy jsou: Jak vznikaji nabidky?. Co déla
nabidku zajimavou?

» Aby ucastnici mohli co nejrychleji pfejit do praxe, mél by byt "Cileny prodej" jenom
v kratkosti pfedstaven. Hlavnimi body jsou: Jak nabidky vznikaji. Co €ini nabidku
zajimavou?

» Aby ucastnici mohli co nejrychleji projit k praxi, mél by byt ,Aktivni prodej*
predstaveny jenom kratce. Témata zde: Jak obchody® vznikaji. Co déla nabidku
zajimavou?

» Funktionsdetails (wie z. B. spezifische Kundenprofile, km-Leistung und Alter des
Fahrzeuges) sollen die Teilnehmer anschlie®end selber entdecken

* Detaily Cinnosti (jako napt. specifické zakaznické profily, vykon v km a stafi vozidla)
si poté zjistuji sami ucastnici.

» Provozni detaily (jako napfiklad zakaznické profily, rychlost a vék vozidla) maji
Ucastnici nasledné zjistit sami.

" auch Paketangebote
*také balicky
? také pausalni nabidky



 Provozni detaily (jako napfiklad specifické profily zakaznikud, poCet najetych
kilometru a vék vozidla) by si nasledné ucastnici méli zjistit sami

Die Teilnehmer kennen den Nutzen
und die Idee der Funktion , Aktives
Verkaufen® (Kennen)

* Die Teilnehmer kennen teilweise das
Paketsystem und haben sich eigene
Angebote geschaffen.

Ugastnici znaji vyhody a myslenku

"Aktivniho prodeje” (znaji)

« Ugastnici ¢astecné znaji systém
balicku a vytvorili své vlastni nabidky.

Ugastnici znaji vyhodu a myslenku

"Cileného prodeje" (Znaji)

« Ugastnici ¢asteéné znaiji balickovy
systém sluzeb a vytvorili si své vlastni
nabidky.

Ugastnici znaji vyhody a myslenku
funkce "Aktivniho prodeje"
(charakteristika)

« Ugastnici ¢asteéné znaiji balickovaci
systém a vytvareji si své vlastni
nabidky.

4.1. Ablauf
4.2. Prubéh
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PPT/Folie mit
Prozessdarstellung

Flipchart Tafel

PPT/film se znazornénim
procesu

Tabule Flipchart

PPT/slajd se znazornénim
procesu

Flipchart tabule

powerpointova
prezentace/film k
predstaveni procesu

flipchartova tabule

Der Trainer sammelt von den Teilnehmern Antworten auf folgende Fragen:

Skolitel shromazduje od Gdastnikil odpovédi na nasleduijici otazky:

Skolitel sesbira od ugastnikd odpovédi na nasledujici otazky:

Trenér shromazduje od u€astnikl odpovédi na nasledujici otazky:



Wie gehen Sie bisher vor, wenn ein Kunde ein bestimmtes Angebot
wunscht?

Jak doposud postupujete, kdyz si zakaznik preje konkrétni nabidku?
Jak postupujete nyni, kdyz pozaduje zakaznik konkrétni nabidku?
Jak jste doted postupovali, pokud chtél zakaznik konkrétni nabidku?

Woher erfahren Sie, welche besonderen Aktionen Sie einem Kunden
anbieten konnen?

Kde se dozvite, jaké mimoradné akce muzete zakaznikovi nabidnout?

Odkud zjiStujete, jaké specialni akéni nabidky mazete zakaznikovi
nabidnout?

Jak vite, jaké konkrétni kroky mazete nabidnout zakaznikovi?

Welche Schwierigkeiten behindern die Arbeit des Serviceberaters?
Jaké obtize ztézuji praci klientského poradce?

Co ztéZuje praci poradce sluzeb zakaznikovi?

Jaké problémy prekazi v praci servisniho poradce?



