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NOVE FORMY PRODEJE
PRO NOVOU DOBU

Konference pro ty, ktefri chtéji uspésné obchodovat
v novych podminkach.

www.sales-forum.cz

@

blue events



Nenechte si ujit vrcholové setkani pro séfy prodeje!

Prodej je jednou z hlavnich ¢innosti kazdé firmy a obchodni feditel je vyznamny ¢len top mana-
gementu. V uplynulych 2 letech se praxe obchodnich oddéleni radikalné zménila a obchod se
vzhledem ke covidové krizi musel mnoho nového naucit.

Celodenni program konference Sales Management vam pfinese uzite¢né rady a praktické zkuse-
nosti obchodnich feditelll reprezentujicich rtizné typy firem i odlisna odvétvi, nebot sdileni zkuse-
nosti ,,napfi¢ branzovymi bublinami je nepochybné velmi cenné. Budeme diskutovat o tom, jaké
nové prodejni kanaly se ndm otevrely a jak je efektivné vyuzivat, co je hlavni driver tispéchu v prvni
lize obchodu, a co dnes pomdaha pfi budovani zakaznické loajality. Véfime, Ze se do diskuse zapoji
i Fada ucastnikd. Treba praveé vy :-).

v v,

Tésime se na nase setkani dne 15. ¢ervna v Kongresovém centru City v Praze.

Michaela Dvorakova
a tym Blue Events

S KYM SE NA KONFERENCI POTKATE?

Konference je uréena obchodnim fediteliim, $éfim obchod-
nich tymu a oddéleni péée o zdkazniky, Business Develop-
ment manazertm, poradclim a vsem, ktefi védi, Ze bez
Uspésné obchodni strategie nemuze firma prezit.

STRUKTURA UCASTNIKU
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STRUKTURA UCASTNIKU
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P R 0 G RA M Konferenci moderuje Jan Patera, Partner, Blue Events

08:00 - 09:00 Registrace ucastnikl
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11:00 - 11:30
11:30 - 13:00

13:00 - 14:00
14:00 - 15:30

15:30 - 16:30

Z Ceska do celého svéta

Fares Méchura, Founder, Saleshero
Fares na zakladé viastnich zkuSenosti ze Socialbakers a Lithium technologies pfesvédcr publikum, Ze prodej se dal i v minulosti
Fidit z Ceska na délku do celého svéta, a to jen s pouZitim béznych komunikacénich kandl( (telefon, email, Skype). Covidova
doba a vyspélejsi technologie pak oteviely nové obchodni kandly a moznosti, jak se spojovat s klienty a otevirat byznysové
prilezitosti.
Globalni strategicky obchod v dobé covidové a vale¢né

Pavel Cesnek, CEO, 7DAS
Jak délat obchod ve strojirenstvi v dobé, kdy se cely svét na dva roky zastavil. Jak budovat a rozvijet vztahy se zakazniky
v teritoriich, kde je osobni kontakt naprosto klicovy. Jak motivovat obchodni tym v dobé covidové.

Social Selling
Milan Bartos, Head of Sales, VAFO Praha

Jak ziskat nové obchodni prilezitosti a rozvijet vztahy prostfednictvim socidlnich siti jako je LinkedIn? Je to prilezitost, ale bez
tradi¢nich B2B kanali se neobejdeme. Jak se v poslednich 2 letech musela zménit B2B komunikace ve VAFO Group?

Videomarketing ve svété B2B
Martin Bazala, CEO, Raynet
Ostravsky RAYNET se pred 8 lety rozhod! zacit budovat viastni in-house video produkci a video postavil do stfedu svého
marketingu. Dnes mu pomaha v budovani zakaznickeé loajality i u novych akvizic. ,,Ukazeme, co nam doopravdy funguje,
a poradime, jak na to.”
Vliv firemni kultury na obchodni tymy
Jaroslav Jira, Managing Partner, Kogi CON
Co je hlavni driver uspéchu v prvni lize obchodu? Jak je mozné, Ze nékteri hraci s dokonalymi predpoklady nejsou uspésni,
a jini, do kterych to nefeknete, ano? Proc je firemni kultura a jeji propsani do hlavy kazdého obchodnika jednou ze tri

obchodni tym.

Prestavka na kavu, ¢aj a obcerstveni

Obchodovani na dalkové ovladani
Roman Cabalek, CEO, Dell Computer

Co jsme se o obchodovani na dadlku béhem poslednich dvou let naucili, a co jsme se soucasné dozvedéli o zakaznicich,
obchodnich partnerech, ale také sami o sobé. A jak s tim déale miZzeme nakladat.

80 % vztahu se zdkaznikem stoji na informacich, které vdm o sobé nefekne, aneb jak vytvofFit
prosperujici vztah v B2B pomoci chytrého vyuziti dat?

Martin HosSek, obchodnik, Imper
B2B obchod prochézi velkou transformaci a svétova pandemie ji v mnoha ohledech urychlila. Zptsob, jakym firmy prodavaji
a oslovuji své zakazniky, se zac¢ind radikalné lisit od postupl pouzivanych na zacatku 21. stoleti. Efektivita obchodu, potazmo
obchodnikd, se vyrazné zvysila. Mimo jiné i diky vyuZzivdni modernich ndstroji a postuput pro pouZiti a integraci dat. Jak se
méni obchodni proces a jak nezistat pozadu béhem této transformace?
Role obchodnich tymi v dobé, kdy se téméF vie da prodat ,,pfes obrazovku®

Petr Kavan, B2B Acquisition manager, Alza.cz
Prerod typického B2C e-shopu v pilnohodnotného partnera pro firemni zakazniky vSech velikosti. Jsou firmy pFipravené na
digitalizaci svych nakupt a co jim muze pfinést? Jak jim v tom mohou obchodni tymy pomoci?
Bud prospésny a budes Gispésny

Milan Drozen a Jan Coufal, zakladatelé, Czech Promotion a bikero.cz
Kluci vam predstavi par obchodnich pfipadu z praxe komunikac¢ni agentury v poslednich letech. Mluvit budou hlavné o tom,
Jak je situace jako covid nebo krize vlastné obrovskou prileZitosti pro obchod a jeho rust.

Prestavka na obéd

Panelova diskuze: Quo Vadis obchod v Ceské republice?

Moderator: Alexander Raiman, Partner, Saleshero
Ceské firmy, jejich majitelé a vrcholové vedeni maji velké ambice a chut rist i za hranice CR. Uspéch firem jako je Rohlik,
Product Board, PPF a KKCG dokazuje, 2e Cesko ma v byznysu nasldpnuto. Kde bude obchod za pér let a kam se posune jeho
celkovd urover? V panelu budou diskutovat experti pro mezindrodni obchod a jeho rust.

Gabriela Takacova, Co-founderka a Head of Business, Recombee
Jakub Plas, Chief Revenue Officer, Dataddo

Ondrej Synek, Sales Director, ChargelUp

Max Verteletskyi, CEO & Co-founder, Spaceti

Jaroslav Vich, obchodni feditel, Kofola CeskoSlovensko

Afterparty - nespéchejte domd! Budeme radi, kdyz se zdrzite na vyménu dojm0 s kolegy pfi sklence
néceho dobrého.



NSOV AN E A REGISTRACE

TEMTO PARTNERLOJM: Registrujte se na www.sales-forum.cz,
kde najdete veskeré podrobnosti a podminky
STRIBRNI PARTNERI: ucasti.

CENY VSTUPNEHO

' P: AY N ET ZAKLADNI CENA VSI:an_é |
9 900 K& (+DPH) zahrnuje:

Zakladni vstupné Celodenni

pro jednoho Ucastnika odborny
na celodenni program

program,
prispévky
7 900 KC (+DPH) materidly,
ko 0’a® Ucast[1-|C|,’JeJ|chz p,l?t,b? bude vyteéné
pFipsdna na nas ucet
CeskoSlovensko do 27. 5. 2022 maji obcerstveni
slevu 2 000 K¢! béhem celé
S o konference.
BRONZOVI PARTNERI: 6 400 KC (+DPH)

PFi Ucasti 2 a vice ucastnikl
z jedné firmy je cena za druhou
a kazdou dalsi vstupenku

LIVE Box 6 400 K¢.
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MISTO KONANI

Konferenéni centrum City
_1_ Na Strzi 65/1702, Praha 4 - Pankrac

VINSELEKT MICHLOVSKY

MEDIALN[ PARTNERI:

o] NETWORK Business
B2B ymlfzyvs; Animals.cz
ReTailNEws A StartupJobs
w PORADENSTVI
INMOVATION &FINANCE
A RETAIL
s magazin.sk

Mate dotaz k registraci
¢i prdbé&hu akce?

Zavolejte nam na
+420 222 749 841, nebo napiste na 4. For English version visit:
info@blueevents.eu www.sales-forum.cz/en



