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Organizace predmétu
—

0 3 setkdni
21. 2. (tj. dnes)

®m Zamérime se hlavné na strategii a prubéh obchodniho
jednani; specificky na to, jak ndm psychologie pomUze.

14. 3.

®m Zamérime se na komunikaéni dovednosti a psychologické
aspekty komunikace.

26. 4. (nedéle odpoledne)

® Zamérime se na dalsi aspekty jedndni, image a kulturni
specifika, kterd obchod ovlifuji.



Organizace predmétu

I
00 PrObézné Okoly (2)
0 Semindrni prdce

0 Zavérecny zkouskovy test



Probézny kol |.
—

0 Strategie prezentace obchodni nabidky

Ukolem je vytvofit vlastni strategii na prodej
konkrétniho statku a jeho prezentace zdkaznikovi na
1. obchodnim setkdni.

Tzn. sami pro sebe vytvorite handout, ktery bude
odpovidat na vsechny podstatné aspekty od pripravy
az po zdavér jedndni a navazujici kroky po setkdni.

Svuj focus smérujte na (psychologické) aspekty, kterymi
si béhem celého obchodniho procesu pomuzete.



Probézny kol |.

1 Rozsah max. 3 NS

1 Odevzdat do 12. 3. véetné

0 Hodnoceni pfijato / nepfijato (pfepracovat)

01 Nejednd se o semindrni prdci, rozepiste jen to, co je
potreba rozepsat. Nebojte se psat v bodech,
pouZivat schémata. Bud'te ekonomiéti ©

0 Dulezitd je logickd struktura, ucelenost a funkénost



Probézny kol Il.
—

0 Ndmitky a argumentace

ZLvolte si co nejkonkrétnéjsi produkt a predstavte ho
struénou SWOT analyzou.

Poté uréete 5 hlavnich ndmitek, kterym ocekdvate, Ze v
roli obchodnika budete celit. VUci témto 5 zdkladnim
ndmitkdm vytvoite prodejni protiargumenty.

Cilem je predstavit zpUsob, jakym argument zpracujete
tak, aby byla zachovdana (¢i posilena) sance obchod
uzavrit.



Probézny kol Il.
T
0 Rozsah max 3. NS
0 Odevzdat do 23. 4. véetné

0 Hodnoceni pfijato / nepfijato (pfepracovat)

0 Struktura prdce:
SWOT
Argument 1

® Zpracovdni (protiargument)
Argument 2

® Zpracovdni (protiargument)



Semindrni prdce
—

0 Vyberete si jedno z témat:
A) Zkusenost z obchodniho jedndni

B) Chyba v obchodni praxi, ktera mé poucila

04 —6 NS
0 Odevzdat do 22. 4. véetné

0 Hodnoceni pfijato / nepfijato (pFepracovat)



Ldaveérecnd zkouska

-
0 Po splnéni vsech UkolU (tzn. 3x ano)
1 3 oteviené otdzky

1 30 minut ¢asu

0 Otdzky budou vychdzet z povinné literatury

0 Potfeba na vsechny alespon néjak odpovédét



PS v obchodni innosti firmy
B

0 Propojuje dva svéty

Ekonomie Psychologie

0V éem se protinagji?



PS v obchodni innosti firmy
B

0 Kde vsude se v businessu s psychologii potkdme?



PS v obchodni Cinnosti firmy
—

0 Tim jsme si odpovédéli, pro¢ ma smysl se timto
propojenim zabyvat.

0 Zdroven z toho plyne, ze je dobré (az nutnél), aby
byly v obchodni Cinnosti firmy zastoupeny oba
svéty. Nejde to ani bez jednoho! ™

0 Jaka rizika by z toho plynula?



Obchodni jedndni

Prdce s

| casem |

Sebejistota



Obchodni jednani
—

0 Jak by to idedlné mélo probihat?
o Pravidlo 80 / 20

0 Strategie
0 Struktura
0 Vystup
0 Akce



Fdze obchodniho jedndni

) PFiprava na jedndni

) Uvodni &ést jedndni (zahdieni)
) Prezentace obchodni nabidky
01 4) “Protizahdjeni” protistrany

1 5) Vyjedndvani

0 6) Zavér



Priprava obchodniho jedndni
—

1 Na co bychom neméli zapomenout?

0 Jaké informace idedlné potrebujeme?

0 Kde Ize v pripravé uplatnit tu “psychologii”
Napf. mizeme zkusit najit néco, ¢im si protistranu

koupime; néco, ¢im zaujmeme a vzbudime pozornost.

MUzZe to ndm to také pomoci pfi vytvdareni celkové
strategie naseho obchodniho snazeni (tzn. NEJEN

samotného obchodniho jednani).



ry v s

Uvodni &
—

0V ¢éem musime mit my sami pred zacdtkem jasno?

st jedndni

Jaky mdme cil!

... k nému potom jedndni smérovat.

0 Na co si dat pozor?
Jazyk
Hierarchie jednaijicich osob
Cas

... a nejroznéjsi “signdly”



Nase prezentace a jejich reakce
—

0 Jak by mélo vypadat predstaveni naseho
produktu / sluzby?

0 Prezentace je Casto chdpdna jako monolog. To je
zAsadni chybal

11 Co kdyz prijdou protiargumenty?

0 ... a co kdyz nepfijdou?



Vyjedndvdni
—

01 Pokud vsechny predchozi ¢dsti klapnou, dostaneme
se do fdze vyjedndavani
Vétsinou k ni nedojde na prvni schizce

Pokud k ni dojde, zpravidla to znamend, Ze mUzeme
prodat (je to jasny ndkupni signdl)

0 Jak takové jedndni vypadd?

11 Do jakého stavu bychom ho méli dovést?



Vyjedndavdni
_

0 Jaké techniky ndm ve vyjedndvdni pomohou?
Lakotveni
Foot in the door
Door in the face
Taktika provérovani
Taktika ndatlaku (napf. ¢asového)
Manipulativni techniky vs. pfesvédcovani
“Néco za néco”

Naockovdni protichGdnym ndzorem



Vyjedndvani
N

Mékké
VSs.
Tvrdé
VSs.

Principialni



Lakonceni jedndni

0 Jaké jsou krucidlni kroky v posledni fazi?
Jedndni musi smérovat k akei
Rekapitulace
Ndvaznosti

“Ukoly” pro viechny strany

W ... k ¢emu ndm mohou dopomoci?

0 Nezapomeifime zanechat dobry dojem ©



PS osobniho prodeje
o
0 Doted' jsme hovofili hlavné o prodeji “ve velkém”.

0 Nyni se presuneme do prodeje “v malém”.
Co to znamend?

Jakd to md specifika?

V ¢em je to snazsi¢

V Cem je to slozité|si¢



Typologie zdkazniks
N
0 Je jich priblizné nekonecné ...
Jaké jsou vyhody?

A jakd z typologii obecné plynou rizika?

0 Co mize byt uziteéné?

Typologie Blaka & Moutonové



Typologie Blake & Mouton
N

ZAJEM KLIENTA

MYy 4.
ZAKAZNIK ROZHODNY
BEZ VULE ZAKAZNIK
M,RTVY , VYCKAVAJICI
ZAKAZNIK ZAKAZNIK
—>

PRODUKT



Typologie Blake & Mouton
—

ZAJEM KLIENTA

_ Kdo je tady?
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PRODUKT



Kdyz pomineme typologie
]
0 ... presto si potfebujeme Usudek vytvorit

0 Jakd voditka budeme hledat a interpretovat?

Na jaké projevy chovdni se zamérime?



Uzavirdni obchodu
]
0 Kdo je to obchodnik?

0 Cim se vyznaduje dobry obchodnik?

0 Co jsou tedy ty znaky profesionality?

0 Obchodnik Fesi problém druhé strany!



Uzavirdni obchodu
N

0 Co vsechno promlouvd do obchodu?

- PARAMETR
0 UZITEK

0 VZTAH



Uzavirdni obchodu
N

PARAMETR




