Podpora predaja produktov: Osobny predaj a manaZzment predaija

manazment predaja definujeme ako analyzu, planovanie, implementaciu a kontrolu
¢innosti obchodného personalu.

proces manazmentu predaja:

1. stanovenie Gloh obchodného personalu - musia mat schopnost zabezpecit
uspokojenie zakaznikov a zisk firmy

2. spracovanie stratégie predaja

- stratégia predaja predstavuje organizaciu kontaktov medzi kupujlcou a predavajlcou
firmou (tim predavajucich, obchodné rokovania, komer¢né seminare, ...)

- struktura obchodného personalu

- pocetnost obchodného persondlu

- odmeriovanie obchodného personalu

3. nabor a vyber obchodného personalu

4,  priprava predavajicich

- pristup orientovany na predaj - pouzitie metdd silného obchodného pésobenia
- zakaznicky orientovany pristup - rieSenie problémov zakaznika

- proces predaja (vyhladavanie a hodnotenie novych zakaznikov, predpriprava,
nadviazanie obchodného kontaktu, prezentacia a demonstracia tovaru, rokovanie pri
namietkach, uzavretie klpy, Ulohy pri predaji

5. dozor obchodného personalu - prostrednictvom dozoru firma riadi a motivuje
obchodny personal k lepsej praci

6. hodnotenie predavajucich



