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Efektivni komunikace
pro nakupni oddéleni

»Zisk lezi v nakupu,” fikaji zkuseni podnikatelé. Védi, jak moc na vyhodném
nakupu zalezi. Na tréninku probereme a procvicime zasadni dovednosti, které
nakupdi a referenti nakupu potrebuji pro svou kazdodenni ¢innost.

= Dokonale se dohodnout s kazdym typem ¢lovéka (komunikacni typy).
= Byt vysoce efektivni pfi telefonni a e-mailové komunikaci.

= Qvladat rozli¢né techniky vyjedndvani.

= Asertivné zvladat konfliktni a stresové situace.

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stfidaji prvky skoleni (vykladu), testovani konkrétnich
dovednosti, workshopu a tréninku (nacvicujeme zcela konkrétni situace vyjednavani s dodavateli).

PRIMY TRENINK JEDNAN{ S OBCHODNIMI PARTNERY
Kazdy ucastnik si ptipravi a v rolové hie vyzkousi feSeni nékteré narocné situace ze své praxe. Nalezneme
feSeni a nacvi¢ime postup, ktery okamzité pouzijete v praxi.
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Jak jednat s riznymi lidmi
VvV praci i zivoté

,»Ti druzi nejsou divni. Jsou jen jini.”

= Cojsou to komunikacni typy a jak se lisi

= Diagnostika vlastniho komunikacniho stylu

= Jak Uspésné jednat s rlznymi komunikaénimi typy osobnosti

= ObtiZné situace v komunikaci s druhymi typy lidi a jak se jim vyhnout
= Nacvik typickych komunikacnich situaci

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stfidaji prvky skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze
(konkrétni komunikacni situace ze Zivota a prace ucastnikll) a tréninku (nacvik jednani s odliSnym
komunikacnim typem).

Zaradime do programu specifické komunikaéni situace, se kterymi jsou konfrontovani typicky Vasi
pracovnici — napfiklad pti jednani s verejnosti, obchodnimi partnery, zakazniky nebo vlastnimi kolegy.
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Jak ménit mysleni lidi
POLARITY MANAGEMENT Y

Nikdy nekoncicim ukolem manazert, vedoucich, mistru ¢i team leadert na riznych \
stupnich Fizeni je prosazovat zmeénu. S tim souvisi schopnost manazera ménit
mysleni lidi. Jak to ale udélat, kdyz , lidi nepredélate”? /

»  Zména jako jedind jistota \
=  Manazer a jeho postoj ke zméndm

= Proc se lidé obavaji zmén a jak zménu proZivaji?

= Jak prezentovat zménu

= Polarity management — prace s obavami a pfileZitostmi

= Koucovani zmény

Jednodenni trénink dovednosti, které kazdy manazZer okamZité vyuZije. Je sestaven tak, aby se v ném
stfidaly prvky vykladu, skupinové a individualni prace, skupinové diskuze a nacviku situaci z praxe ucastnikd.

Pro firmy, které nemohou uvolnit pracovniky na cely pracovni den, muze byt workshop obsahové upraven
na délku 4 hodin a v pribéhu dne se vystfidaji po sobé dvé skupiny ucastnika.



Obchodni aktivity na veletrhu

»yVeletrh je jako sportovni turnaj. Tym musi nastoupit skvéle pripraveny, byt
sehrany a odehrat kazdy ,,veletrini zapas” v naprosté koncentraci a s jasnou
predstavou, co chce dokazat. Jen tak zvitézi.”

= Proc jsme pravé na tomto veletrhu?

= Co chceme sdélit svétu?

= Co je nasim obchodnim cilem? (sbirdme nové kontakty, mame setkani se soucasnymi
klienty, prodavame)

= Jak jsme na splnéni cile pfipraveni — jak budeme sledovat v pribéhu veletrhu, zda se nam
to dafi?

= Jak navdzeme na veletrini Ucast po ndvratu?

V tréninku se vyhradné zamérime na chovani a aktivitu lidi na stanku v pribéhu veletrhu. Tréninkovy den je
postaven tak, Ze se v ném stfidaji prvky skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze (napf. jaké typy
veletrznich ndvstévnik( potkate, jak s nimi jednat) a tréninku (zpUsoby navazovani kontakt( a oslovovani).

BONUS: Realna simulace obsluhy na veletrznim stanku. V prostiedi zasedaci mistnosti postavime vas
,stanek” s propagacnimi materidly a s vasimi pracovniky co nejvérnéji nasimulujeme obchodni aktivity.
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Obchodnik v roli poradce

Klasické nabizeni zboii ¢i sluzeb je , out”. Klienti ocekavaji odbornika, ktery se
dokaze vcitit do jejich situace a pomtze jim nalézt nejlepsi FesSeni. Profesionalni
obchodnik - poradce proto musi zvldadnout nékolik roli:

= Umikomunikovat s rdznymi typy lidi.

= Dokéaze navazat vztah, zjistovat informace a naslouchat.

=  Predvida a prezentuje klientovi nové ¢i netradicni reseni.

= Je argumentacéné zdatny, umi obhdjit své zajmy, ale dokaze byt flexibilni.
= Umi fici ne a umi s klientem tesit i nepfijemné situace.

= Systematicky pracuje s ndstroji CRM, pracuje planovité a cilevédomé.

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stridaji prvky skoleni (vykladu), workshopu, skupinové diskuze
a tréninku. Nacvi¢ujeme zcela konkrétni situace u konkrétnich klient(.

BONUS: PRIMY TRENINK ZVLADANI OBTIiZNYCH SITUACI. Kazdy Gcastnik si pFipravi a v rolové hfe vyzkousi
feSeni nékteré obtizné klientské situace ze své praxe. Mate problém vymahat po klientovi pohledavky? Je
tézké partnerovi fict, Ze uz nedostane dalsi slevu? Nalezneme fesSeni a nacvic¢ime postup, ktery okamzité
pouzijete v praxi.
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Prezentace a obhajeni ceny

»,Kazdé zbozi ma svého kupce.”

= Jak lidé vnimaji cenu a 6 zakladnich motiv{i k ndkupu.

= Zplsoby prezentace ceny, aby plsobila co nejvyhodnéji.

= Proc¢ maji klienti cenové namitky a jak se k nim ,,postavit” — zdaji se Vam také Vase ceny
vysoké?

= Technika zvladnuti ndmitky na cenu a moZna protiargumentace.

= Proc jsme vnimani jako ,,drazsi“ a pojem ,total cost of ownership“.

= Jak a kdy délat cenové ustupky.

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném sttidaji prvky skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze
(jaké cenové namitky maji vasi klienti, jaké argumenty pouZzivate vy, sdileni best practice) a tréninku.

V rolovych hrach ,,obchodnik - klient” zkousime schopnost zvladnout cenovou namitku rtznymi
protiargumenty.

BONUS: Vytvofime v priibéhu tréninku KNIHU NAKUPNICH MOTIVU. Vznikne tim soubor argumentd
apelujicich na nejriznéjsi nakupni motivy, se kterymi Vasi lidé mohou oslovovat vSsechny potencialni kupce.
Plati, Ze kazdé zboZi ma nékde svého kupce. Jdeme je najit! Tento tréninkovy den provéri, jak se Vasi lidé
ztotoznuji s cenou Vasich produkt( a sluzeb a da jim mnoho nastroju, jak umét cenu spravné prezentovat.
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Prezentacni pétiboj s tipy a triky
pro pokrocilé prezentatory

»Pro ty, kdo prezentuiji ¢asto, ziskali rutinu, ale nechtéji zakrnét.”

= Povinné repete:
ocni kontakt, prace s hlasem, struktura prezentace
= Jak unudit, jak nenudit
= Vyhody a pasti zapojovani publika
= Jak pracovat s PowerPointem
=  Necekané situace pfi prezentovani

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stridaji prvky skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze
(zkusenosti s konkrétnimi postupy z praxe Ucastnik( a trenéra) a tréninku (praktické provadéni cvicnych
prezentaci).

BONUS: Ve skupiné je max. 6 Ucastnikd. Kazdy si v pribéhu dne vyzkousi nékolik prezentaci pred publikem.
Ihned dostanete okamZitou zpétnou vazbu od ostatnich a od trenéra. Nezaujaty realisticky pohled, ktery ve
své prdci — s ohledem na spolecenské konvence - jen téZko dostdvate. V ¢em jste dobti a co byste mohli
jesté vylepsit. Vite to?
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Segmentace klientu a nastaveni CRM

Obchodni aktivity firmy jsou tuspésné, pokud jsou délané promyslené. Zakladnim
kamenem je dobré segmentovani klientd a odpovidajici nastaveni CRM. Na
workshopu se budeme zabyvat Vasi klientskou bazi a odpovime na klicové otazky:

= Kdo jsou nasi klienti a proc jsou nasimi zakazniky. Kde je jesté potencial k ristu?

= Typicky prabéh obchodnich zakazek. Akvizice, up-selling a cross-selling.

»  Sest zakladnich motiv(l k ndkupu, podle kterych se klienti pro vas rozhoduiji.

= Segmentace zakaznik( z pohledu vérnosti a jak pracovat s jednotlivymi skupinami.
= Principy CRM jako systému fizeni vztah( se zdkazniky.

= SWOT analyza vlastniho CRM systému.

Workshop je postaven tak, Ze se v ném sttidaji prvky skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze
(napft. pti sdélovani best practice), pfipadné tréninku (nacvicujeme zcela konkrétni situace u konkrétnich
klienta).

BONUS: PRAKTICKE ZAMERENI. KaZdy Gcastnik si analyzuje svoje vlastni portfolio klientd. V pribé&hu
workshopu ziska fadu podnétd a inspirace k uzavirani novych obchod(l. Nehleddme tedy vzdalené

a oborové nekompatibilni pfiklady, ale nastavujeme praktické kroky, které Ize zitra okamzité uplatnit ve
prospéch vasi firmy.
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Sjedndvani schiizek po telefonu

»Sjednani schizky s klientem po telefonu je pro obchodnika jako dychani pro
potapéce. Kdo se to nenauci, nemtize to délat.”

= Zdakonitosti komunikace po telefonu aneb mate jen 60 sekund!

=  Umeét zaujmout v prvnich vétach a navazat kontakt

= Jak klienty presvédcite, aby se s vami sesli

= Jak rychle prekonat telefonni ndmitky , PosSlete mi to nejdriv mailem.”, ,Nemam cas.” apod.?
= Dobra pfiprava na telefonat = 90% uspéchu

= Jak prekonat obavy z telefonovani s neznamymi lidmi

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stridaji prvky Skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze (napf.
v Casti tvorba namitek a reakci na né) a tréninku (nacvi¢ujeme sjednavani schizek po telefonu).

BONUS: ZIVE SIEDNAVANI SCHUZEK. Trénink mdze byt soucasti vaseho bézného pracovniho dne a v ramci tréninku
budou ucastnici na svém pracovisti Zivé volat zakaznik{im — to, co si nacvi¢ime, okam?Zité pouZijeme v praxi. Soucasti
tréninku je rozbor konkrétnich obchodnich p¥ipadil. Zadna ztrata pracovniho ¢asu.
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Spolecné v jedné firmé
Komunikace Cechli a Némcl na pracovisti

Nase narody k sobé maji velmi blizko — historii, kulturou, prostiedim. O to vice
nas nékdy dokaze prekvapit reakce a zptlisob jednani naseho partnera.
Jak vnimaji konkrétni situace v praci Cesi a jak Némci?

=V ¢em se Ceské a némecké mysleni lisi? Jaké jsou typické reakce?
= Zvladani dkoll: definovany plan vs. improvizace.

= Konflikty: vécné feseni vs. zohlednéni vztah( a vazeb.

= QOddélovani vs. prolinani roli: prace a soukromy Zivot.

= Nakladani s ¢asem: koncentrovany vykon vs. flexibilita.

= Konkrétni pfiklady z praxe a jejich rozbor.

AR

Specificky zaméFfeno na pracovni situace ve spolecnych ¢esko-némeckych podnicich a v obchodnich
vztazich. Workshop je sestaven tak, aby se v ném stfidaly prvky vykladu, skupinové a individualni prace

B

a skupinové diskuze. Idedlni je spolecna Ucast ceskych i némeckych zaméstnancd.

BONUS: Aby workshop mohl byt dobfe zafazen do béZzného pracovniho dne, je koncipovan jako 4 hodinovy.
V rdmci dne se tak mohou vystfidat i dvé skupiny Gcastnikd. Pochopitelné mizeme pripravit interkulturni
workshop i jako celodenni akci — pridanim rolovych her, feseni pfipadovych studii a jejich simulaci.



Telefonni akvizice B2B klientu

Prvni krok v obchodé je osloveni potencialnich klientli. V segmentu B2B mate
jistym zpusobem omezeny pocet partnerli, kterym Vas produkt nebo sluzbu
nabidnete. Je proto dlilezité co nejlépe ,zabodovat” v kazdém telefonatu.

= Jak dobfe mate vyladény zplsob oslovovani Vasich potencidlnich zdkaznik(?

= Umite zaujmout zakaznika ve dvou vétach?

= Jak klienty presvédcite, aby kupovali pravé od vas?

= 7vladate nejtypictéjsi telefonni ndamitky? (,, Tak mi to poslete do mailu.”, ,My uz ale
dodavatele mame.“, ,Jde nam Cisté o cenu.” apod.)

= VytéZite néco i z odmitnuti?

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stfidaji prvky skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze
(napf. v casti tvorba namitek a reakci na né) a tréninku (nacvicujeme zcela konkrétni situace volani
klientm).

BONUS: PRIMA AKVIZICE BEHEM TRENINKU. Trénink mdze byt sou¢asti vaseho béiného pracovniho dne
a v ramci tréninku budou Ucastnici na svém pracovisti Zivé volat zakaznikdim — to, co si nacvi¢ime, okamzité
pouZijeme v praxi. Zadna ztrata pracovniho ¢asu.
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Uspésné vyjednavani
»O vysledku mnohamésicni prace mlze rozhodnout par minut jednani. Zalezi na
tom, jak je obchodnik zvladne.”

= Co ovliviiuje vysledek obchodniho jedndni?

= Které argumenty budou na klienta platit a kdy je pouZit?

= Jak se mlZe obchodni jednani vyvijet a jaké taktiky v jeho prabéhu vyuzit?
= Co kdyz mé obchodni partner ,tlaci do kouta“?

= Jaky vliv ma verbalni a neverbalni projev na vysledek jednani?

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném sttidaji prvky skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze
(které argumenty v jednani pouzit a kdy, rozbor obchodnich ptipadl z praxe a sdileni best practice) a
tréninku (zkousime vyjedndvaci taktiky v rolovych hrach , prodavajici - kupujici®).

BONUS: Zaradime do programu vyjednavaci hru podle Vaseho konkrétniho obchodniho pfipadu. Pfipravu
zadani, popis roli a dramaturgii vyjednavaci hry domluvime se zodpovédnym pracovnikem Vasi firmy
predem. Velmi doporucuji - extrémné praktické pro ucastniky!
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Vedeni obchodni schizky

»Pro¢ obchodnici tak moc mluvi a tak malo se bavi s klienty?“

= S ¢im za klienty jdete a co vlastné klienti ocekavaji?

= Jednotlivé faze obchodni schiizky (typové pro prvni a udrzovaci schizku).
=  Cim zaujmout, kdy? trh je rozdélen?

= Jak jednat s rGznymi typy komunikacnich osobnosti.

= Kladeni otazek a zjistovani informaci (bavit se s klientem).

= MozZné zavéry obchodni schlizky a nasledna komunikace.

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stfidaji prvky Skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze
(jak a ¢im mohu klienta zaujmout, jedndni s rznymi typy klient(, rozbor obchodnich pfipad( z praxe

a sdileni best practice) a tréninku (vedeni dialogu, kladeni otdzek a naslouchani v rolovych hrach
»prodavajici - kupujici“).

Bonus: Ucastnici si provedou vlastni test a rozbor své komunikaéni osobnosti.

Tento trénink je uréen zejména novackim v obchodé, popfipadé obchodnikim s kratsi praxi ve vedeni
klasickych obchodnich schlizek.
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Vymahani pohledavek pro obchodniky
(a dalsi pracovniky firmy)

Vymahani neuhrazené pohledavky po vasem zdkaznikovi provéfri, jak zdravé jste si
s nim nastavili vztah. Malokoho vymahat ,bavi“, ale dobré ucty délaji dobré
pratele. Hura do toho!

=  Neuhrazené pohledavky — i je to problém v rdmci firmy.

= Asertivita a manipulace a jak je vyuZit pfi vymahani.

= Jak se nenechat protistranou vyvést z miry.

= Typické znaky problematickych klientd a budouciho neplaticu.

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stfidaji prvky skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze
(napft. reakce klient( na jejich dluh, varianty vymluv a reakce na né) a tréninku (nacvi¢ujeme zcela konkrétni
situace vymahani u konkrétnich klient().

BONUS: PRiIMY TRENINK VYMAHANI NEUHRAZENYCH POHLEDAVEK. S pfipravenou sestavou pohledavek
po splatnosti budeme v rdmci tréninku provadét vymahaci telefonaty a to, co si nacvi¢ime, tak okam?zité
pouzijeme v praxi. Takovy trénink jisté podpofii finan¢ni reditel!
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Zvladani namitek a suverénni
argumentace

»,Dejte mi par argumenti a zvladnu jakoukoliv namitku.”

* Vase prodejni argumenty aneb pro¢ si maji klienti kupovat PRAVE od vas?
»  Sest nejsilnéjsich motiv( k ndkupu a jak je véechny vyuzivate?

= Proc¢ maji klienti namitky a jak se k nim ,,postavit”.

= Technika zvladnuti namitek, nej¢astéjsi namitky bez ohledu na branzi.

= Tfi nejucinnéjsi metody, jak ovlivnit nakupni rozhodovani klienta.

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném sttidaji prvky skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze
(jaké namitky maji vasi klienti, jaké obchodni argumenty pouZivate vy, sdileni best practice) a tréninku.
ZkouSime pohotovost a schopnost zvladnout jakoukoliv namitku a obratné argumentovat v rolovych hrach
,obchodnik - klient”.

BONUS: Vytvofime v priibéhu tréninku NAMITKOVNIK. Vznikne soubor nej¢astéjsich namitek, se kterymi
se vasi pracovnici setkavaji, a k nim doplnime argumenty, jak je mozné danou namitku zvladnout. Ziskate
firemni studijni materidl, ktery by se mél stat povinnou pracovni pomuckou pro kazdého zaméstnance, a to
nejen v oblasti obchodu!

.



Zvladani priorit a ukolu
Jak usporadat svij ¢as a zaridit, Ze je udélano

Kdyz se na Vas vali jeden ukol za druhym, kdyz nevite kam dFiv, je kazda rada
draha. Ovéem jen Vy mate svou situaci ve svych rukou. Casu vic nebude.

= EisenhowerUyv princip uréovani priorit

= Zlodéji ¢asu a jak s nimi nalozit

= Zdvofilé odmitnuti

= Brouseni pily podle Coveyho

= QOccamova bfitva

= Zapojeni ¢lenli tymu do plnéni ukold

= Delegovani — co, kdy, proc a jak delegovat

= Konkrétni priklady z praxe ucastnik( a jejich rozbor

Trénink je sestaven tak, aby se v ném sttidaly prvky vykladu, skupinové a individudlni prace, skupinové
diskuze a ndcviku situaci z praxe Gcastnikd.

BONUS: ROZLOZENi TRENINKU NA DVE CASTI NEBO NA DVA DNY. NemUzete uvolnit véechny pracovniky
na Skoleni na cely pracovni den? Domluvime se a trénink rozlozime podle vasich ¢asovych moznosti.

/

e



Reference

Rohde spol. s r.o.
Obor: vyroba peci pro vyrobu keramiky
Aktivita: poradenstvi, Skoleni, koucovani

ROHDEW®

Prvni chodska s.r.o.
Obor: prodej a vyroba stavebnich material(i
Aktivita: Skoleni, koucovani

E:\ﬁpnvm CHODSKA

SPECIALISTA NA STRECHY

ZPA Smart Energy s.r.o.
Obor: vyroba a prodej méficich zatizeni pro energetiku
Aktivita: skoleni, trénink

ZPA Smart Energy
ZPA Going the Smarter Way

RT
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Autoneum
Obor: vyroba dild pro automotive
Aktivita: Skoleni, teambuilding

Preciosa
Obor: vyroba a prodej bizuterie
Aktivita: koucink

&7 PRECIOSA

PSA Trading s.r.o.

Obor: prodej osobnich vozidel
Aktivita: koucovani, trénink, poradenstvi
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Ing. Dusan lJilek

Svou profesni kariéru rozvijel v oblasti fizeni obchodu, vedl obchodni tymy a Fidil
obchod v oblasti retailu v zahrani¢nich bankach. V letech 2005 — 2014 byl
spolumajitelem a manaZerem spolecnosti Everesta. Jako lektor, kouc

a konzultant pracoval na desitkach projektd pro firmy ze vsech oblasti priimyslu,
dopravy i sluZeb. Diky své jazykové vybavé byl mj. garantem cizojazy¢nych
programU a spolupracoval se zahraniénimi managementy klientd. Nyni se vénuje
samostatnému podnikani jako nezavisly lektor, konzultant a kouc.

V oblasti poradenstvi se zaméruje na oblasti zavadéni a zefektiviiovani procesd,
efektivni vnitrofiremni komunikaci a zvyseni zisku firem a organizaci.

M + 420 775 201 325
info@dusanjilek.cz
www.dusanjilek.cz
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