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Obchodni akademie

VSem lidem, ktefi pfichazeji do styku se zakazniky

e ZvysSite efektivitu obchodnich jednani a obchodni €innosti

o Dokazete lépe vést a naplnovat kliCové faze obchodnich jednani
¢ Naucite se, jak posilovat vztahy se svymi obchodnimi partnery

e Posilite svou pfirozenou dominanci pfi obchodnim jednani

o Osvojite si postupy pro cilené ovliviiovani zakaznika za ucelem
vytvareni prodejni pfilezitosti

¢ Naucite se jak prezentovat nabidku tak, aby byla pfesvédciva a
vytvarela motivaci k nakupu

o Posilite sebedlvéru a jistotu v priibéhu obchodniho jednani

e Zvladnete analytiky obchodniho partnera a posilite schopnost volby
efektivniho stylu vedeni jednani

e Poznate a pochopite vyjednavaci taktiky, které Vam umozni
zvladnout néatlak a namitky Vaseho obchodniho partnera

o Vytvofite si akéni plan péCe obchodniho partnera a monitorovani
klicovych informaci o situaci na trhu

Rozdéleni do 5 skolicich dnu:

Kazdy den je koncipovan jako prakticky workshop, kde prevazuje nacvik
modelovych situaci, hrani roli, prace ve dvojicich i skupinach. U€astnici
dostavaji okamzitou zpétnou vazbu od lektora i kolegu.

. den — Sebereflexe a kontaktni faze

Charakter obchodniho zastupce: silné a slabé stranky, prilezitosti a
hrozby (cviCeni, sebereflexe, peer coaching)

Prvni dojem — nacvik navazani kontaktu, neverbalni komunikace,
pratelska dominance

Budovani diveéry od prvni minuty jednani (hrani roli — rizné situace)

. den — Analyza a komunikace se zakaznikem

Typologie obchodnich partnerli — simulace jednani s ,,obtiznymi“ klienty,
volba stylu komunikace

Aktivni naslouchani, prace s otazkami, kou€ovaci techniky (nacvik
rozhovorl ve dvojicich)

Vyvolani nakupni potifeby — trénink vedeni rozhovoru, mapovani motivu
a potfeb zakaznika

3. den — Argumentace a prezentace nabidky

Efektivni prezentace nabidky — jak zaujmout a presvédcit zakaznika
OdliSeni se od konkurence — modelové prezentace a porovnani riznych
stylt

Argumentacni techniky — nacvik jasné, struéné a pfesvédcivé
komunikace na realnych pfipadech ucastniku
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. den — Vyjednavani a zvladani namitek

= Vyjednavaci taktiky a strategie — hrani roli na konkrétnich obchodnich
pfipadech

= Prace s ustupky, BATNA, hledani win—win feSeni

= Nacvik zvladani namitek a natlaku zakaznika (simulace, modelové

rozhovory)

5. den — Uzavirani obchodu a akéni plan

= Techniky pro pfekonavani nerozhodnosti, vahani a odkladu

= Nacvik zavérecnych fazi jednani — simulace uzavirani obchodu

= Pfiprava na obchodni jednani — checklist a individualni plan

= Time management obchodnika — jak efektivné planovat den a tyden,
prace s prioritami

= Vyuzivani nastroji MS Office (Outlook, OneNote, ukoly, planovani
schuzek) — praktické ukazky, jak si nastavit pfehledny systém, ktery
Setfi Cas a snizuje stres

Zavérecény workshop: tvorba osobniho akéniho planu

Rozsah 5 dn(, 5 x 8 hod. Celkem 40 hodin vyuky.

Lektor: Ing. Miroslav Konviény — zkuSeny lektor obchodnich dovednosti
s celozivotni praxi a vynikajicimi vysledky u klientd

Termin a misto dle dohody.
Navrh terminu a

mista: Terminy budou vyhlaseny po naplnéni kurzu. Trvani zafi az listopad
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Kontakt Ing. Zdenék Michalek, tel. 606 760 130, Mail: zmichalek@hmpartners.cz
Piihlasky pres web: www.hmpartners.cz
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