B0 GART& COMIRANY e aodpora prodefe

Chcete uspésné prodavat a délat marketing slozitych technologii a zafizeni
smérem k zakazniklm, ktefi se o technologické zaleZitosti nezajimaji? Nechte
se vést manazerem, ktery uspél v korporaci a poté pomohl stfedné velké Ceské
firmé k ziskani zlaté evropské plakety za marketing inovativnich technologii!

Na jedné strané dodavatel s unikatni schopnosti, technologickym know-how a €asto i zajimavym
produktem, na druhé strané zakaznik, kterého technologické ,hracky“ nezajimaji, ktery jim nedokaze,
a nejspis$ ani nechce porozumét. A ktery uz vabec nechape, pro€ by mél za néco takového platit.
Zakaznik, ktery pohrda frazemi o ,zvySeni ziskovosti a ,snizeni nakladu®.

Prekonavani této bariéry — to je disciplina, kterou potfebuje zvladnout kazdy, kdo se chce podilet na
prodeji nebo marketingu informacénich technologii, technickych zafizeni, stroju, chemickych a
biologickych produktl, vyvojovych sluzeb apod. Marketingové ucebnice a kurzy zaméfené na prodej
»radiéniho® zboZi jsou pfitom pouZitelné jen ve velmi omezené mife.

Kurz Marketing technologii vychazi z uspésnych zkusenosti a relativné detailni znalosti
c¢eského trhu, zbézné se dotyka zakladnich marketingovych koncepta a prinasi radu
praktickych postrehd, podnéti a metod vyuzitelnych zejména v prodeji podnikovym

zakaznikiim — nakolik to jen umoziuje omezeny rozsah kurzu.

Zakladnim pfinosem by nicméné nemélo byt zvladnuti néjaké specifické techniky, ale ziskani
myslenkovych navyku, které umozniuji aplikovat technologické inovace a zaroven setrvat v zaméreni
na zakaznika.

Pfinosy pro ucastnika:
- schopnost pfevadét slozité technologické zalezitosti na produkty relevantni pro zakaznika
- schopnost porozumét potfebam potencialnich zakaznikd a sméfovat vyuziti technologii
odpovidajicim zpusobem
- schopnost komunikovat slozité technologické zalezitosti tak, aby byly pro zakaznika
srozumitelné a zajimaveé
- schopnost ziskat duvéru technickych expertt a vyuzit jejich znalosti pro podporu prodeje

Cilova skupina:
- pracovnici v oblastech marketingu, byznys developmentu, prodeje a public relations, ktefi jiz
maji zakladni znalosti ¢i zkuSenosti s marketingem nebo prodejem
- Teditelé, jednatelé a $éfové prodeje menSich a stfednich technologickych firem
- technologicti experti, ktefi chtéji posunout svou pracovni napln blize k prodeji
- obchodnici a account manazefi v technologickych firmach
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Obsah:

marketingova komunikace
podpora prodeje

- cesta od technologie k produktu smysluplnému pro zakaznika
- pozadavky versus potfeby zakaznik( a nastroje pro jejich analyzu

- vytvareni produktovych bali¢ku

- zivotni cyklus technologického produktu

- ,byznys case” jako nastroj pro urCeni spravné ceny
- z&kladni typy zakaznikd ve vztahu k technologiim

- jak rozpoznat obavy a pfedsudky a jak se s nimi vyporadat

- zakladni definice pfinosu - Ctyfi techniky, jak se divat o¢ima zékaznika
- Sest zakladnich pravidel pro jednani s technologickymi experty

- komunikacni techniky: zjednodus$eni, pfirovnani a metafora a dalSi

- informace versus argumenty

- jak najit spravnou miru detailu

- specifika rznych komunikaénich kanall

- uvod do vytvareni technologickych obchodnich nabidek
- technologické inovace a account management

Materialy:
- uCebni material pfipraveny pro kurz (prezentace)
- Citanka zajimavych textd
- seznam doporucené literatury
- seznam nedoporucené literatury

Cena kurzu:

8 800 K& na osobu (bez DPH)
Pocet ucastniki:

5-10

Trvani:
2 mésice
(Ctyfi veCerni seminafe, domaci ukoly a zpétna vazba)
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