UCEBNI PLAN AKREDITOVANE REKVALIFIKACE ,,OBCHODNI MANAGER*

Zaklady selfmanagementu

1. Uméni se prodat, CV a motiva¢ni dopis
1.1. uméni se prodat
1.2.CV
1.3. motivacéni dopis

2. Komunikaé¢ni dovednosti

2.1. Gvod do komunikace

2.2. aktivni naslouchani, technika kladeni otazek

2.3. neverbalni komunikace — fe¢ téla
2.3.1. drzeni téla a zptisob chiize
2.3.2. mimika
2.3.3. gestikulace
2.3.4. hlas a intonace
2.3.5. status
2.3.6. teritoria
2.3.7. telesné typy

2.4. konflikty a jejich zvladani
2.4.1. tii pilife zvladani konflikta
2.4.2. piistup ke konfliktim
2.4.3. zajmy a moc v konfliktech
2.4.4. ucastnici v konfliktech
2.4.5. strategie feSeni konflikta

3. Prezentacni dovednosti
3.1. image muze, image Zeny
3.2. vystupovani na jednani, poradéch, trénincich, s nadiizenym a podfizenym
3.3. zpétna vazba
3.4. jak prezentovat své myslenky, napady, strategie
3.5. autentické vystupovani
3.6. vlastni prezentace

4. Time management
4.1. zéklady time managementu
4.2. urcete svij typ z hlediska timemanagementu
4.3. zméiite své zvyky
4.4. od ucinnosti k efektivité,prace s kontrolnimi seznamy
4.5. ADK systém teorie a praxe

5. Managerska psychologie uspéchu
5.1. 3 Abrahamovy zakony
5.2. 13 krokt Napoleona Hilla
5.3. psychicka odolnost, sebeticta, sebejistota, antistres, sebemotivace



Prodejni dovednosti, jednani, vyjednavani

1. Obchodni jednani a vyjednavani
1.1. role ¢asu
1.2. role moci
1.3. procesni a formalni aspekty vyjednavani
1.4. vyjedndvani vyhra — vyhra
1.5. vyjednavani vyhra — prohra
1.6. vyjedndvani prohra — prohra
1.7. vlastni jednani:
1.7.1. stanoveni cile
1.7.2. zahgjeni jednani
1.7.3. mapovani situace
1.7.4. motivovani klienta a hledani potieb
1.7.5. pouziti relevantnich informaci pfi jednani
1.7.6. vyjednavani o cené
1.7.7. zdolédvani namitek
1.7.8. Uspésny zaver jednani

2. Typologie zakazniki
2.1. vod do typologie zdkaznikli
2.2. komunika¢ni typy zékazniki (jak je pozname a co potiebuji)
2.3. komunikacni typ - sebepoznani (vizualni - vidim, poslechovy- slySim atd)
2.4. vedeni jednani dle typu
2.5. mocenské hry a vybér vhodné pozice pro Gspésné jednani

3. Prodejni dovednosti, trénink
3.1. osobnost obchodnika a jeho prace
3.2. hledani zdkaznika
3.3. sjednani schizky po telefonu
3.4. ptiprava na prodejni rozhovor
3.5. prodejni rozhovor
3.6. motivovani klienta a hledani potfeby mluvit, nebo naslouchat
3.7. kupni signaly
3.8. prodejni techniky a jiné triky
3.9. jak bojovat s trémou a strachem

Vedeni obchodniho tymu

1. vedouci tymu
1.1. jaky by mél byt vedouci tymu

2. nejcastéjsi chyby manageri a jak se jim vyvarovat
2.1. strategické nedostatky
2.2. nedostatecné planovani
2.3. chybéjici fizeni a kontrola
2.4. manazer jako zdroj chyb



3. tymova prace

vybér ¢lent tymu

3.1. typy lidi v tymu

3.2. role v tymu

3.3. styly vedeni a tizeni dle typl ¢lent tymu
3.4. vedeni tymu k synergii

3.5. techniky efektivniho fizeni tymové prace
3.6. poskytovani zpétné vazby

3.7. koucovani v managementu

3.8. motivacni faktory

fizeni prodejnich tymi
4.1. specifika prodejnich tymt a jak na n¢

Zakladni manaZerské analyzy

1.
2.

SWOT a BCG matice
konkuren¢ni analyza

Zaklady marketingu

WXk W=

uvod do marketingu
marketingové fizeni a planovani
marketingové prostiedi

vybér cilového trhu

nakupni proces

marketingovy mix

produkt

cena

marketingova komunikace



