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OBCHODNI DOVEDNOSTI

KOMPLEXNIi ROZVOJIOVY VZDELAVACIi PROGRAM

Silny obchodnik je dnes vic nez jen ,prodejce” — je partnerem zakaznika,
divéryhodnym reprezentantem firmy a nositelem jejiho dlouhodobého
uspéchu. Kurz reflektuje aktualni obchodni realitu a poskytuje informace
o tom, jak efektivné ridit obchodni proces, komunikovat se zakazniky i zvladat
obtizné situace. Prihlaste se a ziskejte naskok pred konkurenci! Kurz je
prakticky, interaktivni a zalozeny na tréninku.

Kontakty na realizatora kurzu: +420 739 551 327, kurzy@ce-pa.cz, WWWw.ce-pa.cz
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OBSAH KURZU

1. den - Nastaveni mysleni obchodnikt do dalSich modull

role obchodnika v ramci trhu a firmy

postoj obchodnikl k obchodu

principy mysleni dobrych obchodniku

pohled majitele/vedeni/podnikatele na obchod

kdy ano/ne argumentovat nadfizenému a kdy zakaznikdm

principy udrzitelného obchodu

kvalita obchodniho vztahu

proces obchodu (faze) — zdroj, ktery vyrazné vylepsuje pozici pro vyjednavani

a nabidky

styly chovani u obchodnikl a u zakaznik( a jejich dopady na vztahy a vysledky

2. den - Proces obchodu a jak ho mit pod kontrolou

faze obchodu detailné: realita vs. Ideal, zkusenosti z praxe obchodnika

a vedouciho obchodu

faze pripravy: spravné kontexty, definice ocekavani a k tomu sladit plan
komunikace

faze zahajeni komunikace: jak neztratit moc ¢asu a nastavit mysleni zakaznika
faze ziskavani potfeb a naslouchani: trénink prace s otazkou + trénink

faze predlozeni nabidky: jak se vyhnout zbyte¢nym diskusim a nesmyslinym
namitkam + trénink

faze vyjednani a argumentace: strucné teorie (trénink pozdéji)

faze uzavreni dohody: stru¢né teorie a Casté chyby

faze péce o zédkaznika: stru¢né princip a Casté chyby

zkusenosti z praxe trenéra, diskuse, trénink

3. den - Trénink obchodni komunikace + prezenta¢ni dovednosti

volitelné telefonické osloveni

trénink od zahajeni rozhovoru po nabidku (+ diskuse):

v nastaveni ramce jednani

rozpovidani zakaznika

sbirani potfeb a argumentl do vyjednavani a argumentace
predstaveni nabidky (jeji prezentace)

castecné namitky

AN NN

4. den - Cilova skupina a napojeni na prodej, prodej feseni vs. prodej
produktu/sluzby

kdo je a kdo neni zakaznik

jak si uvédomit cilovou skupinu do drobnych detailt a jak to promitnout

do obchodu

mentalni priprava pfi hledani zakaznikd mimo stavajici segment

problémy vyplyvajici z prodeje mimo cilovou skupinu a jak s nimi nalozit
trénink obchodni komunikace sladéné s cilovou skupinou

principy Uspésného osloveni novych segmentd + trénink, diskuse, workshop

Kontakty na realizatora kurzu: +420 739 551 327, kurzy@ce-pa.cz, WwWw.ce-pa.cz
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5. den - Zavéreéné faze rozhovorl (argumentace a vyjednavani),
péce o zakazniky

kvalitni argumentace podle situace, aby zakaznik zvladl naslouchat

feseni namitek — vyklad a zakladni trénink (Casté ndmitky z praxe obchodnik()
zaklady vyjednavani — taktiky nad ramec linearniho vyjednavani o cené apod.
trénink vyjednavani na hrach a modelovych situacich

trénink celych rozhovoru

jak pecovat, aby to zakaznik ocenil

jak v péci usilovat o dalsi zakazky

jak chranit zakazniky pred konkurenci

diskuse, trénink

6. den - Komunikaéni dovednosti pro obchod + trénink namitek

trénink obtiznych ¢asti rozhovoru se zakazniky (citlivd mista, argumenty, namitky,
neshody ...)

pokrocilé kapitoly z komunikace zamérené na obchod (CasteCné pripravim podle
toho, jak uslysim obchodniky mluvit

LEKTOR
Ing. Jan Korbel

ZkuSeny obchodnik, investor a vedouci obchodniho tymu.
Trenérské a konzultacni Cinnosti se vénuje od roku 2000.
Je autorem specialnich prodejnich technik na zakladé
mezioborovych studii, autor a lektor Uspé&snych kurzd v oblasti
prodeje. V Ceské republice vede certifikacni vycviky pro
zménové konzultanty a spoluvytvari fesSeni, kterd jsou
pouzivana ve 3 jazycich v 6 zemich Evropy. Specializuje se na
leadership, prodej, prezentace a tymovou spolupraci.
Prabézné se vzdélava v systemickém koucovani a facilitaci.
Je absolventem Technické informatiky na Fachhochschule
v Regensburgu a Softwarového inZenyrstvi na Zapadoceské
univerzité Plzen.

TERMINY 6DENNIHO KURZU
30.9,1.10,1.11,12.11,, 2.12,, 3.12. 2025 (08:00 - 15:30)

MISTO

Technologické inovac¢ni centrum, Vavreckova 5262, 760 01 Zlin

CENA

24 000 K¢ bez DPH

Moznost financovani z dota¢nich programd.

Kontakty na realizatora kurzu: +420 739 551 327, kurzy@ce-pa.cz, WwWw.ce-pa.cz



