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Key Account Management



Obchodnik profesional — cyklus

Uvod

Obchodnik, ktery svoji praci zvlada na skutecné profesionalni urovni, je klicovou 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, osvajit si u€innou, praktickou a konkrétni metodu prodeje
se zaméfenim na cil.
= Naucit se naslouchat zékaznikovi, pochopit jeho potfeby a motivace a dokazat jej efektivné presvédcit.
= Naucit se a vyzkousSet si principy jednani v naroénych 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 vytvorit pozitivni atmosféru,
taktika pfi jednani s klientem,
usporadani a pfizplsobeni argumentd,
zéakladni kroky pfi zpracovani namitky,
= prfiprava dal8i navstévy.
2. kurz — Obchodni dovednosti Il — Naroéné 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 dokonald pfiprava umozriuje improvizaci,
= pét zlatych pravidel vyjednavani,
= jak se vyhnout nejc¢astéjsim chybam a omylim pfi vyjednavani.

Uréeno
Zkusenym i zacinajicim obchodnikiim a vS§em, ktefi potfebuji dobfe prodavat produkty, sluzby, feSeni i viastni 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
2.-3.4.+23.-24. 4. +21.—22.5. 2025 Praha 150901
11.-12.6.+17.-18. 6. + 22. — 23. 9. 2025 Praha 150902
20.-21.10.+3.-4.11. + 3. - 4. 12. 2025 Praha 150903

Cena arozsah
Cena za 3 kurzy po slevé 10 %: 26 300 K¢& (bez DPH), 31 823 K¢ (v€etné 21 % DPH)
6 dnt

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

Doporucujeme
Navazujici kurzy: Strategie pé€e o zékaznika — budujeme dlouhodobé vztahy

Obchodni dovednosti | — Zaklady uspésného prodeje

Uvod

Prazkumy prokéazaly, Ze cela fada zadinajicich i zkuSenych obchodnikl dosahuje nizsich vysledki, nez by odpovidalo jejich
potencialu. Jednim z nejc¢astéjSich divodi je nedodrzeni nékterych ze zakladnich pravidel uspéSného prodeje. Prostfednictvim
praktického nacviku si kazdy z u¢astnik uvédomi, které z jeho postupt jsou spravné a které mu naopak brani v dosazeni
potfebnych vysledku.



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.
Pfiprava navstévy
= informace, které je nutno shromazdit,
= vypracovani cile navstévy,
= navrzZeni a sjednani schuizky.
Jak vytvorit pozitivni atmosféru
= sila prvniho dojmu — image obchodnika,
= pravidlo ,4 x 20,
= sebeprezentace, prezentace firmy,
= zahajeni jednani.
Taktika pfi jednani s klientem
= aktivni naslouchani — jak slySet ,vice, nez zakaznik Fika*“,
= techniky ,odhalovaciho® rozhovoru,
= vytvoreni kvalitniho zakladu pro argumentaci.
Usporadani a pfizpisobeni argumentt
= co to je prodejni argument,
= co obsahuje UspéSny 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 pristi navstévu,
= uzavfeni obchodniho jednani,
= aktivity sméfujici k zajisténi vérnosti klienta.

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

Uréeno

Zacinajicim i zkuSenym obchodnim zastupcim a prodejctim, ktefi si chtéji ovéfit spravnost svych postupd a najit dalsi
moznosti ke zlepSeni, a vSem, ktefi pfichazeji do osobniho styku s obchodnimi partnery nebo jsou zaméreni na obchodni
éinnost.

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

Termin Misto Variabilni symbol
2.-3.4.2025 Praha 150904
11. -12. 6. 2025 Praha 150905
20. - 21. 10. 2025 Praha 150906

Cena arozsah
9 700 K¢ (bez DPH), 11 737 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, Strategie péce o zakaznika — budujeme dlouhodobé
vztahy

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

Obchodni dovednosti Il — Naroéné 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 vyfesit 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.

Umeét prezentovat cenu tak, aby se zdala vyhodna.

Zvladnout pokrocilé metody a techniky feSeni namitek, stiznosti a reklamaci klientu.
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 netuspéchem.
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 ceng,
= 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; pro¢€, jak a kdy namitky vznikaji,
typy namitek, jak je rozpoznat,
8 technik zpracovani namitky,
obnoveni dialogu po namitce,
rozdily mezi feSenim namitky, stiznosti ¢i reklamace,
prakticky nacvik zpracovani namitek (stiznosti, reklamaci) z praxe u¢astnikt kurzu.
Jak si Fici o doporuéeni
= vybér vhodného okamziku a partnera pro doporuceni,
= spravna formulace zadosti o doporuceni.

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

Urceno
Zkusenym obchodnikdm, technicko-obchodnim prodejciim, servisnim pracovnikiim, obchodnim zastupciim a konzultantdm,
ktefi chté&ji zvysit aroven svych prodejnich dovednosti.

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

Termin Misto Variabilni symbol
23.-24.4.2025 Praha 150907
17.-18. 6. 2025 Praha 150908
3.-4.11. 2025 Praha 150909

Cena arozsah
9 700 K& (bez DPH), 11 737 K& (véetné 21 % DPH)
2 dny

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

Doporucujeme

Navazujici kurzy: Obchodni vyjednavani — Zlata pravidla obchodniho vyjednavani, Strategie pé€e o zakaznika — budujeme
dlouhodobé vztahy

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

Obchodni dovednosti lll — Trénink pro elithi 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 svoiji
stranu ziskat i dulezité zakazniky, ktefi s nimi plivodné obchodovat viibec nezamysleli. Pfijdte si vyzkou$et 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 ,Spickového* obchodnika od dobrého.
Pred schiizkou
= rozdily v pfipravé na jednani oproti ,standardnim“ obchodnim navstévam,
= ziskani pozornosti a zajmu zakaznika — kli¢ova pravidla, tipy,
= jak se ,dostat‘ na schlizku 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 obchodnikl 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, soutéze, 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
29. -30. 5. 2025 Praha 150910
9. —10. 10. 2025 Praha 150911

Cena arozsah
9 900 K¢ (bez DPH), 11 979 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, Strategie péce
0 zakaznika — budujeme dlouhodobé vztahy

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 vlastni 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
21.-22.5. 2025 Praha 150912
22.—-23.9. 2025 Praha 150913
3.—-4.12.2025 Praha 150914

Cena arozsah
9900 K& (bez DPH), 11 979 K& (véetné 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

Strategie péce o zakaznika — budujeme dlouhodobé vztahy

Uvod

Péce o klienta je dnes strategickou hodnotou. Ve hfe je cely vztah dodavatel — zakaznik, jehoZ cilem je spokojenost klienta.
Kazdy pracovnik, ktery je v kontaktu s klientem, si musi byt védom své odpovédnosti. Mél by védét, Ze pfi srovnani jim
nabizeného produktu s konkurenénim, muze byt pravé jeho chovani tou rozhodujici vyhodou.

Cile
= Uvédomit si vyznam spokojeného klienta pro Uspéch a pozitivni image firmy a vlastni roli v kvalité podavanych sluzeb.
= Pfipravit absolventy na profesionalni zvliadani komunikace s klienty v€etné naroénych situaci.

Obsah
Spokojeny klient — zakladni kapital
= co stoji nespokojeny klient,
= co zpusobuje nespokojenost klienta — dulezité stiznosti nebo nahromadeéni stresu.
Lépe porozumét ocekavani klienta
= uplatnéni osobniho pfistupu ve vztahu s klientem,
= jak klient hodnoti kvalitu sluzeb ve Vasi firmé.
Image firmy a aktivni podil kazdého pracovnika na jejim vytvareni
= vytvareni kvalitni image firmy,
= vyrazy, kterym je tfeba se vyhnout, magicka slova.
Vstiicné reagovat na pozadavky klienta
= analyzovat poptavku — rozpoznat motivace klienta,
= najit pfijatelna feSeni pro klienta i pro podnik.
Zvladnuti naro€nych situaci ve vztahu s klienty
= umeét reagovat na naléhavé a neoCekavané pozadavky klienta,
= kvalita se pozna v obtiznych situacich — jak je profesionalné zvladnout.

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



Uréeno
VSem, ktefi jsou v trvalém &i pfilezitostném styku s klienty, prodejcim, pracovnikim sluzeb, pfijmu, oddéleni péce o zakaznika,
zéakaznickych center, kontaktnich stredisek, front office.

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

Termin Misto Variabilni symbol
5.-6.5. 2025 Praha 150915
13.-14.10. 2025 Praha 150916

Cena arozsah
9 700 K& (bez DPH), 11 737 K& (v&etn& 21 % DPH)
2 dny

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

Doporucujeme

Navazujici kurzy: Obchodni dovednosti | — Zaklady uspésného prodeje, Obchodni dovednosti Il — Naro¢né situace v prodeji,
Obchodni dovednosti Ill — Trénink pro elitni obchodniky

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

Key Account Management

Uvod

trznimu prostfedi sou¢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 nejnarocnéjSimi zakazniky.

Cile
= Uvédomit si roli a postaveni Key Account Managera a vSechny oblasti, které musi dobfe ovladat, aby byl uspésny.
= Definovat Va$e kliové zakazniky a odhadnout jejich kritéria rozhodovani.

= Rozvinout strategicky pfistup k fizeni Vasich nejdulezitéjSich zakazniku.
= |dentifikovat klic¢ové 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.
Urceni klicovych zakaznik a naplanovani ,,uspéchu*
= 4 nastroje ke zmapovani a zacileni kli¢ovych zakaznikd,
= sestaveni vitéznych strategii,
= plan zakaznika: vize, cile, strategie, taktiky, akéni plan,
= budovani ,bariér vstupu“ pro konkurenci,
= jak ,odemknout” klicové zakazniky konkurence.
Rizeni vztahu s kli¢ovymi 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 kli¢ové hrace,
= jak odhadnout jejich kritéria rozhodovani,
= jak odhalit a porozumét jejich skrytym planim,
= definovani a realizace ,pfistupové” strategie,
= budovani efektivnich vztah( se ¢leny rozhodovaci skupiny.
Rizeni strategickych zakaznikt
= jak sestavit a Fidit strategicky tym,
= jak urgit cil, strategické mezniky v komunikaci,
= zajisténi vnitfni angazovanosti,
= pfiprava pro Category Management.

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

Urcéeno
Zaginajicim i zkuSsenym Key Account Manager(im, manazerim prodeje a vSem, ktefi jsou zodpovédni za zakazniky 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
13.-14. 5. 2025 Praha 150917
25. - 26. 11. 2025 Praha 150918

Cena arozsah
9 900 K& (bez DPH), 11 979 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, Strategie péce o zakaznika — budujeme
dlouhodobé vztahy

Navazujici oblasti: Vedeni tymu, osobni a manazerské kompetence



