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Obchodnik profesional — cyklus

Obchodni dovednosti | — Zaklady uspésného prodeje

Obchodni dovednosti Il — Naroéné situace v prodeiji

Obchodni dovednosti Il — Trénink pro elitni obchodniky
Obchodni vyjednavani — Zlata pravidla obchodniho vyjednavani
Péce o zakaznika — rozvijeni dlouhodobych vztah( v praxi
Reseni stiznosti a reklamaci

Key Account Management

Tah na tym — jak vést a motivovat obchodni tym k vykonu



Obchodnik profesional — cyklus

Uvod

Obchodnik, ktery svoji praci zvlada na skute¢né profesionalni urovni, je kli€ovou osobou uspésnych firem. V cyklu tfi kurzd
muzete ziskat vSechny hlavni teoretické i praktické znalosti a dovednosti pro Uspé&Snou obchodni kariéru. Zkuseni obchodnici
zde zpravidla naleznou inspiraci v detailech, které jim mohou podstatné usnadnit praci a zvysit jejich obchodni Uspésnost.

Cile
= Pochopit postup v jednotlivych etapach obchodniho jednani, osvojit si U¢innou, praktickou a konkrétni metodu prodeje
se zaméfenim na cil.
= Naucit se naslouchat zakaznikovi, pochopit jeho potfeby a motivace a dokazat jej efektivné presveédcit.
= Naucit se a vyzkouset si principy jednani v naro¢nych situacich.
= Pochopit a na vlastnich obchodnich pFipadech si vyzkouSet know-how, které pomaha fadé profesionalnich
vyjednavacu pfipravit UspésSnou strategii pro pfipad naro¢ného vyjednavani.

Obsah
1. kurz — Obchodni dovednosti | — Zaklady uspésného prodeje
= jak uspésné Fidit obchodni jednani,
= pfiprava navstévy,
= jak vytvofit pozitivni atmosféru,
= taktika pfi jednani s klientem,
= usporadani a pfizpusobeni argument,
= zakladni kroky pfi zpracovani namitky,
= pfiprava dal8i navstévy.
2. kurz — Obchodni dovednosti Il - Narocné situace v prodeji
= pokrocilé techniky zvladani namitek,
= jak prezentovat cenu, aby se zdala vyhodna,
= zvladani problematickych klientd,
= jak si fici o doporuceni,
= uzavfeni diskuze s cilem prodat.
3. kurz — Obchodni vyjednavani — Zlata pravidla obchodniho vyjednavani
= jednani a vyjednavani,
osobni vyjednavaci styl,
jen dokonala pfiprava umoznuje improvizaci,
pét zlatych pravidel vyjednavani,
jak se vyhnout nej¢astéjSim chybam a omylim pfi vyjednavani.

Uréeno
Zku$enym i zacinajicim obchodnikiim a vSem, ktefi potfebuji dobfe prodavat produkty, sluzby, feSeni i vlastni myslenky.

Harmonogram
prezence 8.45-9.00 hod.,
program 9.00-16.00 hod.

Cyklus se sklada ze tfi uvedenych kurzl. Cyklus si miZete sestavit z termind, které jsou uvedeny u jednotlivych kurzt a budou
Vam nejlépe vyhovovat.

Pro snazsi vybér Vam nabizime tyto zakladni varianty termina:

Termin Misto Variabilni symbol
11.-12.3.+16.-17. 4. +27.—-28.5.2026 Praha 160901
9.-10.6.+18.-19.6. +21. - 22. 9. 2026 Praha 160902
19.-20.10.+2. - 3. 11. + 2. — 3. 12. 2026 Praha 160903

Cena a rozsah
Cena za 3 kurzy po slevé 10 %: 26 900 K& (bez DPH), 32 549 K¢ (vCetné 21 % DPH)
6 dn

Manazer projektu
Ing. Olga Bolechova
724 758 303, obolechova@gradua.cz

Doporucujeme
Navazujici kurzy: Péce o zadkaznika — rozvijeni dlouhodobych vztahl v praxi

Obchodni dovednosti | — Zaklady uspésného prodeje

Uvod

Prizkumy prokazaly, Ze cela fada zacinajicich i zkuSenych obchodnik( dosahuje nizSich vysledk(, nez by odpovidalo jejich
potencialu. Jednim z nej¢astéjSich divodu je nedodrzeni nékterych ze zakladnich pravidel ispésného prodeje. Prostfednictvim
praktického nacviku si kazdy z u¢astnik uvédomi, které z jeho postupt jsou spravné a které mu naopak brani v dosazeni



potfebnych vysledka.
Cile
= Osvojit si U€innou a praktickou metodu prodeje.
= Pochopit efektivni postup v jednotlivych etapach obchodniho jednani.
= Naucit se klast spravné otazky, uspésné argumentovat a odpovidat na obvyklé namitky.

Obsah
Jak uspésné ridit obchodni jednani
= metoda prodeje ,6P",
= etapy prodeje.
Priprava navstévy
= informace, které je nutno shromazdit,
= vypracovani cile navstévy,
= navrzeni a sjednani schuzky.
Jak vytvorit pozitivni atmosféru
= sila prvniho dojmu — image obchodnika,
= pravidlo ,4 x 20,
= sebeprezentace, prezentace firmy,
= zah3jeni jednani.
Taktika pfi jednani s klientem
= aktivni naslouchani — jak slySet ,vice, nez zakaznik fika“,
= techniky ,odhalovaciho* rozhovoru,
= vytvofeni kvalitniho zakladu pro argumentaci.
Usporadani a pfizpisobeni argumentt
= co to je prodejni argument,
= co obsahuje uspé&Sny argument,
= metoda dvojnasobné argumentace.
Zakladni kroky pfi zpracovani namitky
= 2 klicové kroky pfi zpracovani namitky,
= obnoveni dialogu po namitce.
Priprava pristi navstévy
= jak se ,nechat pozvat® na pfisti navstévu,
= uzavfeni obchodniho jednani,
= aktivity sméfujici k zajiSténi vérnosti klienta.

Metodika
Interaktivni vyklad s diskuzi, testy, hrani roli, pfipadové studie, soutéze, videotrénink.

Uréeno

Zaginajicim i zkuSenym obchodnim zastupcum a prodejctim, ktefi si chtéji ovéfit spravnost svych postupll a najit dalsi
moznosti ke zlepSeni, a vSem, ktefi pfichazeji do osobniho styku s obchodnimi partnery nebo jsou zaméreni na obchodni
ginnost.

Harmonogram
prezence 8.45-9.00 hod.,
program 9.00-16.00 hod.

Termin Misto Variabilni symbol
11.-12. 3. 2026 Praha 160904
9.-10. 6. 2026 Praha 160905
19. —20. 10. 2026 Praha 160906

Cena a rozsah
9900 K& (bez DPH), 11 979 K& (v&etné 21 % DPH)
2 dny

Manazer projektu
Ing. Olga Bolechova
724 758 303, obolechova@gradua.cz

Doporucujeme

Navazujici kurzy: Obchodni dovednosti Il — Naro¢né situace v prodeji, PéCe o zakaznika — rozvijeni dlouhodobych vztaha v
praxi

Navazujici oblasti: Vedeni tymu, osobni a manazerské kompetence, Marketing

Obchodni dovednosti Il — Naro€éné situace v prodeji

Uvod

Mate za sebou fadu Uspésnych jednani a relativné dobré obchodni vysledky? Presto se obfas dostavate do nepfijemnych
situaci, ve kterych si nejste jisti, zda by se nedaly vyresit Iépe? Tento trénink, ktery je zaméfen na efektivni zvladani naro¢nych,
konfliktnich ¢&i jinak obavanych situaci pfi prodeji, Vam pomuze ziskat potfebnou sebejistotu a umozni Vam zdokonalit Vase
stavajici dovednosti v oblasti obchodu.



Cile

Ziskat ,tah na branku®.

Rozpoznat nakupni signaly zakaznika a ve spravny ¢as uspésné uzavfit jednani.
Spravné jednat s problematickymi klienty.

Umét prezentovat cenu tak, aby se zdala vyhodna.

Zvladnout pokrogilé metody a techniky feSeni namitek, stiznosti a reklamaci klientd.
Umét ve vhodnou chvili ziskat doporuéeni.

Obsah
Uzavieni diskuze s cilem prodat
= jak rozpoznat ,zelenou“ pro uzavieni obchodu,
= Kkupni signaly,
= 6 uzaviracich technik,
= jak nalozit s pfipadnym neuspéchem.
Zvladani problematickych klientt
= konfliktni &i agresivni klient,
= zakladni asertivni techniky.
Jak prezentovat cenu, aby se zdala vyhodna
= v jakém okamziku je vhodné zacit mluvit o cené,
= techniky prezentace ceny,
= odpovéd na namitku ,Je to moc drahé®,
= projednat problematické body a zamezit tim moznym protestim.
Pokrocilé techniky zvladani namitek
= co to je namitka; proc, jak a kdy namitky vznikaji,
typy namitek, jak je rozpoznat,
8 technik zpracovani namitky,
obnoveni dialogu po namitce,
rozdily mezi feSenim namitky, stiZznosti ¢i reklamace,
prakticky nacvik zpracovani namitek (stiznosti, reklamaci) z praxe u¢astnikt kurzu.
Jak si fici o doporuceni
= vybér vhodného okamziku a partnera pro doporuceni,
= spravna formulace zadosti o doporuceni.

Metodika
Interaktivni vyklad s diskuzi, testy, hrani roli, pfipadové studie, soutézZe, videotrénink.

Uréeno
Zkusenym obchodnikdm, technicko-obchodnim prodejciim, servisnim pracovnikiim, obchodnim zastupciim a konzultantdm,
ktefi chtéji zvysit uroven svych prodejnich dovednosti.

Harmonogram
prezence 8.45-9.00 hod.,
program 9.00-16.00 hod.

Termin Misto Variabilni symbol
16. —17. 4. 2026 Praha 160907
18. - 19. 6. 2026 Praha 160908
2.-3.11.2026 Praha 160909

Cena a rozsah
9 900 K¢ (bez DPH), 11 979 K¢ (vetné 21 % DPH)
2 dny

Manazer projektu
Ing. Olga Bolechova
724 758 303, obolechova@gradua.cz

Doporucujeme

Navazujici kurzy: Obchodni vyjednavani — Zlata pravidla obchodniho vyjednavani, Pé€e o zakaznika — rozvijeni
dlouhodobych vztaht v praxi

Navazujici oblasti: Vedeni tymu, osobni a manazerské kompetence, Marketing

Obchodni dovednosti lll — Trénink pro elitni obchodniky

Uvod

Znalost a pouziti klicovych zasad uspésného obchodovani je sice podminkou k uzavieni obchodu, ale zdaleka nestaci

k ziskani téch nejlukrativnéjSich zakazek a klientd. Skute¢né Uspésné mohou byt jen ty firmy a obchodnici, ktefi dokazi na svoji
stranu ziskat i dalezité zékazniky, ktefi s nimi pavodné obchodovat vibec nezamysleli. Pfijdte si vyzkousSet postupy a techniky,
které pouzivaji Uspésni obchodnici po celém svété a které jim pomahaji dostat se ,pod kuzi* i zaryté odmitajicim klientdm!

Cile
= Ziskat zakazniky, ktefi nevidi divod ménit dodavatele.



= Najit feSeni, jak zvysit svoji obchodni uspésnost.
= Najit novou inspiraci a motivaci k ziskani velkych a dosud zdanlivé ,nedobytnych® zakazek.

Obsah
Nezbytné predpoklady uspéchu
= 7 zlatych pravidel pro vétSi obchodni Uspésnost,
= co odliSuje ,$pickového* obchodnika od dobrého.
Pred schizkou
= rozdily v pfipravé na jednani oproti ,standardnim“ obchodnim navstévam,
= ziskani pozornosti a zajmu zakaznika — kli¢ova pravidla, tipy,
= jak se ,dostat” na schlzku s potencialné odmitavym klientem.
Opravdu dobré jednani — ,,co Vas vétSinou ve Skole nenauci*
= typologie klientl, ktefi nic nechtéji,
davody, pro¢ jednani fakticky konéi uz po prvnich 5 minutach,
NAVZDOR - ovéfena strategie, jak ziskat odmitajiciho klienta,
spoustéci otazky,
otazky pravdy, navnady,
manipulace, ovliviiovani, rozhodovaci matice.
Triky, které funguji
= 10 trik( nejuspésnéjsich obchodnikd svéta,
= |écky a prekérni situace — jak jim pfedchazet a umét z nich ,vybruslit*,
= praktické tipy, které Vam pomohou dosahnout cill i pfi zdanlivé ztracenych jednanich.

Metodika
Interaktivni vyklad s diskuzi, testy, hrani roli, pfipadové studie, soutézZe, videotrénink.

Urceno
Zkusenym obchodnikdm, kterym nestaci byt ,dobry” — chtéji byt nejlepsi. VSem, ktefi potfebuji proniknout na ,uzemi“ ovladané
konkurenci.

Harmonogram
prezence 8.45-9.00 hod.,
program 9.00-16.00 hod.

Termin Misto Variabilni symbol
5.-6.10. 2026 Praha 160910

Cena a rozsah
10 100 K& (bez DPH), 12 221 K& (v&etné 21 % DPH)
2 dny

Manazer kurzu
Ing. Olga Bolechova
724 758 303, obolechova@gradua.cz

Doporucujeme

Navazujici kurzy: Obchodni vyjednavani — Zlata pravidla obchodniho vyjednavani, Key Account Management, Péce o
zakaznika — rozvijeni dlouhodobych vztah( v praxi

Navazujici oblasti: Vedeni tymu, osobni a manazerské kompetence, Marketing

Obchodni vyjednavani — Zlata pravidla obchodniho vyjednavani

Uvod

Konkurenéni tlak sili a stéle vice nakupcich je proSkolovano, jak vyvijet tlak na dodavatele a dosahnout svych podminek.
Udrzet si v této situaci dobrou ziskovost se stava malym zézrakem. Tento kurz byl vytvofen na zékladé dlouholetych zkuSenosti
uspésnych obchodnich vyjednavaci z celého svéta. Pomoci jasnych a pfehlednych tipd Vam poskytne pravidla, jejichz
uplatnénim se Va$e Sance na obhajeni VasSich obchodnich podminek vyrazné zvysi.

Cile
= Pochopit a na vlastnich obchodnich pfipadech si vyzkouset know-how, které pomaha fadé profesionalnich vyjednavacu
pfipravit Uspésnou strategii pro pfipad naroéného vyjednavani.
= Byt schopen odolat tlaku a Iépe obhajit viastni cenu a ostatni obchodni podminky.

Obsah
Jednani a vyjednavani
= rozdil mezi standardnim obchodnim jednanim a vyjednavanim,
= kdy kon¢€i prodej a zaCina vyjednavani,
= faze vyjednavaciho procesu.
Osobni styl vyjednavace
= jak ovladnout psychologické aspekty vyjednavani,
= uvédomeéni si svych slabych a silnych stranek,
= volba vhodného stylu pro dosazeni dobrého vysledku vyjednavani.



Jen dokonala priprava umoznuje improvizaci
= metoda ,7 bodu" pro pfipravu na naro¢né vyjednavani,
= principy pro pfipravu a vedeni vyjednavani — W-W, BATNA,
= alternativni scénare, ¢asto pouzivané taktiky.
Pét zlatych pravidel vyjednavani
= kliové body jednani — 5 nepostradatelnych pravidel pro Uspésné vyjednavani,
= dobry zac¢atek: nezbytny predpoklad pro dobry vysledek,
= nejvhodnéjsi zplsoby, jak si Fici o protihodnotu,
= jak chytfe ustupovat,
= co délat v téch nejvypjatéjSich situacich — vy€et moznosti a praktické rady.
Nejcastéjsi chyby a omyly vyjednavacu
= prevence a obrana — praktické tipy.

Metodika
Interaktivni vyklad s diskuzi, testy, hrani roli, pfipadové studie, soutéze, videotrénink.

Urcéeno
Manazerdm obchodu, Key Account Managerdm, projektovym manazerdm, vedoucim prodeje, manazerim prodejnich tym,
obchodnim zastupciim a véem osobam, které jsou zodpovédné za vysledky svych obchodnich jednani.

Harmonogram
prezence 8.45-9.00 hod.,
program 9.00-16.00 hod.

Termin Misto Variabilni symbol
4.-5.3.2026 Praha 160922
27.—-28.5.2026 Praha 160911
21.-22.9. 2026 Praha 160912
2.-3.12. 2026 Praha 160913

Cena a rozsah
10 100 K& (bez DPH), 12 221 K& (v&etn& 21 % DPH)
2 dny

Manazer projektu
Ing. Olga Bolechova
724 758 303, obolechova@gradua.cz

Doporucujeme

Navazujici kurzy: Key Account Management, Obchodni dovednosti Il — Naroéné situace v prodeji, Obchodni dovednosti Ill —
Trénink pro elitni obchodniky

Navazujici oblasti: Vedeni tymu, osobni a manazerské kompetence, Marketing

Péce o zakaznika — rozvijeni dlouhodobych vztahu v praxi

Uvod

Péce o zakaznika dnes patfi mezi klicové konkurenéni vyhody. Rozhoduje o tom, zda se klient vrati — a zda o vasi firmé bude
mluvit s nad$enim, nebo s odstupem. Kazdy pracovnik, ktery je v kontaktu se zakaznikem, si musi byt védom své
odpovédnosti, protoze ma v rukou dilezitou ¢ast Uspéchu: jeho pfistup, komunikace i schopnost fesit naroéné situace mohou
byt tim, co rozhodne o spokojenosti klienta i dobré poveésti firmy.

Cile
= Uvédomit si vyznam spokojeného zakaznika pro Uspéch a pozitivni image firmy a vlastni roli v jeho dosazeni.
= Naucit se profesionalné komunikovat se zakazniky v béznych i naro¢nych situacich.
= Rozvijet dovednosti, které pomahaji budovat davéru, loajalitu a pozitivni image znacky.

Obsah
Spokojeny zakaznik — zakladni kapital

= co stoji nespokojeny klient a jak nespokojenosti pfedchazet,

= co zpusobuje nespokojenost klienta — dulezité stiznosti nebo nahromadéni stresu.
Porozuméni ocekavanim zakaznika

= jak uplatnit osobni pfistup v kontaktu s klientem,

= jak zakaznik hodnoti kvalitu vaSich sluzeb ve vasi firmé.
Image firmy a role kazdého zaméstnance

= jak svym chovanim pfispivat ke kvalitnimu image firmy,

= jaka slova pomahaji a kterym je lepsi se vyhnout — ,magicka“ slova zakaznické péce.
Vstricna reakce na pozadavky klienta

= jak analyzovat poptavku a rozpoznat motivace zakaznika,

= jak hledat feSeni, ktera jsou pfijatelna pro klienta i firmu.

Metodika
Interaktivni vyuka zaloZena na praktickém tréninku dovednosti — diskuze, testy, modelové situace, hrani roli, pfipadové studie.



Uréeno
Kurz je uréen vSem, ktefi pfichazeji do kontaktu se zakazniky — osobné, telefonicky nebo online.
Vhodny pro pracovniky zakaznickych center, oddéleni pé€e o zakaznika, prodejce, pracovniky sluzeb, pfijmu i front office.

Harmonogram
prezence 8.45-9.00 hod.,
program 9.00-16.00 hod.

Termin Misto Variabilni symbol
4.5.2026 Praha 160914
14.10. 2026 Praha 160915

Cena a rozsah
5200 K¢ (bez DPH), 6 292 K¢ (v€etné 21 % DPH)
1 den

Manazer projektu
Ing. Olga Bolechova
724 758 303, obolechova@gradua.cz

Doporu€ujeme
Navazujici kurzy: ReSeni stiznosti a reklamaci, Obchodni dovednosti | — Zaklady uspé&Sného prodeje, Obchodni dovednosti Il
— Naro¢né situace v prodeji, Obchodni dovednosti Il — Trénink pro elitni obchodniky

Navazujici oblasti: Vedeni tymu, osobni a manazerské kompetence

Reseni stiznosti a reklamaci

Uvod

Reklamace a stiznosti nejsou jen nepfijemnosti — jsou také pfilezitosti posilit divéru zakaznika. Zatimco vétsSina lidi se
konfliktdm s klienty radéji vyhne, skuteény profesional vi, Ze spravné zvladnuta stiznost dokaze proménit nespokojeného
zéakaznika v loajalniho. Tento kurz vdm pomuZze zbavit se nejistoty a nauci vas, jak reagovat v téchto situacich. Ukaze vam, jak
z obtiZného rozhovoru udélat konstruktivni feSeni pro obé strany.

Cile

Ujasnit si rizné pficiny vzniku nespokojenosti klientu.

Naucit se pfizplsobit své reakce rozdilnym situacim a druhlm stiznosti.

Pochopit principy optimalniho FeSeni problematickych jednani s klienty.

Umeét prijemné, ale dlrazné a profesionalné vyresit reklamaci ve prospéch vSech zuc¢astnénych stran.

Obsah
= Reklamace - jeji podstata, plvod vzniku a nej¢astéjsi zdroje nespokojenosti
Ocekavani zakaznika a jak je spravné rozpoznat
Zakladni faze uspésného feseni reklamace
Efektivni argumentace a vyjednavani v narocnych situacich
Komunikaéni techniky pro zvladnuti emoci na obou stranach
Jak pfeménit stiznost na pfileZitost k posileni vztahu

Metodika
Kurz je veden interaktivni formou, ktera kombinuje vyklad, diskusi, modelové situace a nacvik realnych pfipadu z praxe. Daraz
je kladen na praktickou pouzitelnost a pfimy pfenos do pracovniho prostiedi.

Uréeno
Kurz je uréen zejména pracovnikim zakaznickych center, reklamaénich oddéleni, front office, prodejcdm, servisnim technikiim
i vedoucim tymu, ktefi chtéji feSit stiznosti profesionalné, klidné a s pozitivnim vysledkem.

Harmonogram
prezence 8.45-9.00 hod.,
program 9.00-16.00 hod.

Termin Misto Variabilni symbol
11. 5. 2026 Praha 160916
15. 10. 2026 Praha 160917

Cena a rozsah
5 200 K& (bez DPH), 6 292 K& (véetné 21 % DPH)
1 den

Navazujici kurzy: Péce o zadkaznika — rozvijeni dlouhodobych vztahl v praxi
Navazujici oblasti: Vedeni tymu, osobni a manaZerské kompetence



Key Account Management

Uvod

UdrzZeni a rozvoj profitabilnich vztaht s nejdllezitéj§imi zakazniky se v posledni dobé stava jednim z kliovych faktort udrzeni
trznimu prostfedi souc¢asného obchodniho svéta. Tento kurz byl vytvofen na zakladé zkuSenosti UspéSnych Key Account
Managerl z celé Evropy a poskytne Vam kvalitni navod, jak Uspésné pracovat i s témi nejnaro¢néjsSimi zakazniky.

Cile
= Uvédomit si roli a postaveni Key Account Managera a vSechny oblasti, které musi dobfe ovladat, aby byl uspé&sny.
= Definovat VaSe kli€ové zakazniky a odhadnout jejich kritéria rozhodovani.

= Rozvinout strategicky pfistup k Fizeni VasSich nejdllezitéjSich zakaznikd.
= |dentifikovat kliCové aktivity a pfidanou hodnotu, kterou musi uspéSny Key Account Manager zakaznikovi pfinést.

Obsah
Role a poslani Key Account Managera
= cile a zodpovédnosti,
= potfebné znalosti a dovednosti.
Uréeni kliGovych zakaznikd a naplanovani ,,uspéchu*
= 4 nastroje ke zmapovani a zacileni klicovych zakaznik,
= sestaveni vitéznych strategii,
= plan zékaznika: vize, cile, strategie, taktiky, akéni plan,
= budovani ,bariér vstupu® pro konkurenci,
_ = jak,odemknout” klicove zakazniky konkurence.
Rizeni vztahu s kliCovymi zakazniky
= Fizeni informaci a znalosti,
= fizeni pozadavku a vyjednavani,
= fizeni ¢asu a rozvoje obchodu,
= budovani loajality, péce o klicového zakaznika.
Strategie k uspésnému ovlivnéni rozhodovaci skupiny
= jak urcit kliCové hrace,
= jak odhadnout jejich kritéria rozhodovani,
= jak odhalit a porozumét jejich skrytym plandm,
= definovani a realizace ,pfistupové” strategie,
= budovani efektivnich vztahl se ¢leny rozhodovaci skupiny.
Rizeni strategickych zakaznik(
= jak sestavit a fidit strategicky tym,
= jak urcit cil, strategické mezniky v komunikaci,
= zajisténi vnitini angazovanosti,
= pfiprava pro Category Management.

Metodika
Interaktivni vyklad s diskuzi, testy, hrani roli, pfipadové studie, soutézZe, videotrénink.

Uréeno
Zacinajicim i zkusenym Key Account Manageriim, manazerim prodeje a vS§em, ktefi jsou zodpovédni za zékazniky se
strategickym vyznamem pro firmu — at' uz diky velikosti a potencialu nebo renomé.

Harmonogram
prezence 8.45-9.00 hod.,
program 9.00-16.00 hod.

Termin Misto Variabilni symbol
11.-12. 5. 2026 Praha 160918
25. - 26. 11. 2026 Praha 160919

Cena a rozsah
10 100 K& (bez DPH), 12 221 K& (v&etné 21 % DPH)
2 dny

Manazer projektu
Ing. Olga Bolechova
724 758 303, obolechova@gradua.cz

Doporucujeme
Navazujici kurzy: Obchodni vyjednavani — Zlata pravidla obchodniho vyjednavani, Péée o zakaznika — rozvijeni

dlouhodobych vztaht v praxi
Navazujici oblasti: Vedeni tymu, osobni a manazerské kompetence, Marketing

Tah na tym — jak vést a motivovat obchodni tym k vykonu

Uvod



Vd¢i role v obchodu neni jen o kontrole vysledkd nebo sledovani obchodnikd na GPS. Je pfedevsim o schopnosti zapalit tym,
nadchnout lidi pro cile a dovést je k nim. Tento trénink vam pomaze rozvinout moderni pfistup k vedeni obchodniho tymu, ktery
propojuje motivaci, kou€ovani a praktické nastroje fizeni vykonu. Vyzkousite si konkrétni techniky, jak zvysit nasazeni
obchodniku, podpofit a posilit jejich chut prodavat a udrzet tym v kondici. Odnesete si akéni plan i inspiraci, jak z vaSeho tymu
vytvorit dobfe sehrany motor obchodu.

Cile

Zmapovat svlj manazersky styl a jeho vliv na vykon a motivaci tymu.

Naucit se vést obchodniky s respektem, ale dlsledné — kombinaci kou€ovani a jasnych o¢ekavani.
Umeét spravné stanovovat cile, kontrolovat vysledky a davat efektivni zpétnou vazbu.

Porozumét rdznym typim obchodnikd a pfizplsobit jim zpusob vedeni.

Zvladat naro€né situace — pokles vykonu, ztratu motivace, konflikty ¢i nepopularni rozhodnuti.
Posilit schopnost budovat dlouhodobé vykonny a loajalni tym.

Obsah
Role manazera obchodniho tymu
= jak prejit z role ,nejlepSiho” obchodnika do role lidra,
= klicové kompetence uspésSného vedouciho prodeje,
= co od vas tym skutecné potfebuje a co uz nefunguje,
= jak ziskat respekt a davéru tymu.
Styl vedeni a komunikace
= rozpoznani vlastniho stylu vedeni a jeho dopadu na vykon,
= leadership vs. kontrola — jak vést bez mikromanagementu,
= efektivni komunikace a prace s rozdilnymi osobnostmi obchodniki,
= umeéni efektivni zpétné vazby a koucovaci prfistup v Fizeni prodeje.
Motivace a vykonnost tymu
= co motivuje obchodniky dnes — a pro€ uz klasické motivaéni modely €asto nestaci,
= jak rozpoznat individualni motivatory ¢lenti tymu,
= individualni a tymova motivace, odmeéfovani a uznani,
= jak udrZet energii a nasazeni v dlouhodobém horizontu.
Kontrola, cile, hodnoceni a rozvoj
= jak nastavit jasné cile a klicové ukazatele vykonu (KPI),
= efektivni kontrola reporting bez ztraty daveéry,
= hodnoceni a zpétna vazba jako nastroj rlstu, nejen kontroly,
_ = rozvoj potencialu jednotlived i celého tymu.
Reseni naroénych situaci
= jak si poradit s demotivovanym nebo problematickym obchodnikem,
= jak prosadit nepopularni rozhodnuti, a pfitom udrzet respekt i loajalitu.

Metodika

Kurz je veden prakticky a interaktivné. Trénink kombinuje odborny vyklad, modelove situace, sdileni zkusenosti i nacvik
konkrétnich komunikacnich a motivacnich technik. U€astnici absolvuji autodiagnostiku manazerského stylu s cilem posilit jejich
komunikacni jistotu a vedeni tymu v praxi. Dlraz je kladen na okamzitou pouzitelnost a individualni zpétnou vazbu lektora.

Uréeno

Zaginajicim i zkuSenym manazerdm obchodnich tym0, area manazerdm, vedoucim prodeje, manazerim obchodnich siti a
v8em, ktefi zodpovidaji za vedeni a rozvoj obchodnikl ve firmé. Kurz oceni i ti, ktefi pfesli z obchodni pozice do manazerské
role a chtéji si osvojit moderni pfistupy k vedeni a motivaci obchodnik, zlepsit vysledky celého tymu a udrzet obchodniky v
dlouhodobé kondici.

Harmonogram
prezence 8.45-9.00 hod.,
program 9.00-16.00 hod.

Termin Misto Variabilni symbol
21.-22.5.2026 Praha 160920
23.-24.11. 2026 Praha 160921

Cena a rozsah
10 100 K& (bez DPH), 12 221 K& (v&etn& 21 % DPH)
2 dny

Manazer projektu
Ing. Olga Bolechova
724 758 303, obolechova@gradua.cz

Doporucujeme

Navazujici kurzy: Obchodni vyjednavani — Zlata pravidla obchodniho vyjednavani, Pé€e o zakaznika — rozvijeni
dlouhodobych vztaht v praxi

Navazujici oblasti: Vedeni tymu, osobni a manazerské kompetence



