Rekvalifikaéni kurz Obchodni zastupce

Ramcovy p fehled u €iva profesniho rekvalifika ¢éniho kurzu
Obchodni zastupce

Standardni délka kurzu je 104 wavacich hodin (¥etré autoriz&ni zkousky). Kurzy budou vypisovany
jako fiinactidenni celodenni (dva Wovaci bloky den#&) nebo jako dvacetitidenni — 5tydh (jeden
vyucovaci blok den& — dopoledni/odpoledni/ierni kurzy). Vyuka probih& naiebré vybavené datovym
projektorem, pipadré pcsitatem. Skoleni probihaji vZdy od 8:00 do 16:00 hodipiipad odpolednich
kurzi do 18 hodin. KaZzdy posluctiana k dispozici samostatny §ite¢ a obdrzi zdarma kvalitni literaturu
ke kurzu. Optimalni pfet posluché&i v kurzu je gt az osm. V pibéhu kurzu je k dispozici aterstveni.

Poslucha ziska po uko¥eni rekvalifik&niho kurzu Obchodni zastupce zakladni obchodnidfmai. Bude
umét vytipovat potencionalni zakazniky a naslkedn nimi jednat, nabidnout jim vyrobkg§i sluzby,
konkretizovat informace o vlastnostech, parametracter nabizenych vyrohk ¢i sluzeb, konzultovat
piipadné specialni pozadavky zékaznika, zaSkolitublosl zji¥ovat spokojenost ziskanych zakaznik
dojednat ndkup zboZi pro migkou firmu, orientovat se v obchodni dokumentagilusré zavazkovych
vztazich, zpracovat nabidky s pomoci PC¢tednat s lidmi a vést obchodni jednéni.

Ramcova témata rekvalifikatniho kurzu:
/ vyplyvaji se zavazného kvaliftkaho standardu /

« Orientace v zakladnich principech marketingu

» Orientace v obchodni¢innosti

* Vyplnovani a gfiprava obchodni dokumentace

« Kalkulace ceny a vy®&tovani trzeb

« Nabidka prodavaného zboZi dle sortimentu spojenacdbornym poradenstvim zakaznikovi
e Jednani ve styku se zakazniky

Podminkou dasti na rekvalifikdnim kurzu jsou obecné znalosti na Urovni zakladwitdglani, doporduje
se zakladni znalost prace fiacem.

Kurz je rozdélen do 7 vyukovych moduili dle nasledujicich podrobnych osnov:

Zaklady marketingu

« Uvod

e Marketingovy mix 4P

» Za&kladni tvorby kreativni reklamni kampan &
* SloZeni komunik&niho mixu

« Marketing a planovani

« Strategické cileni na zdkaznika

Zaklady obchodni strategie

* Role manaZera obchodu

e Trzni plan

« Marketingovy mix v prodejnim planu

e Tvorba a planovani obchodni strategie
 Individudlni prodejni plany.

e Prodejni platforma

» Zakaznicky cyklus

e VnéjSi zakaznik CRM

» Globalni zakaznik — globalni podnik

« Piechod od produktového ke klientskému pistupu
» Zakaznicka segmentace a jeji vliv na prodejni aktiity.
« Prodejni koncept: volba prodejnich kanatfi

e Obchodni proces
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Rekvalifikaéni kurz Obchodni zastupce

Rizeni prodejnich aktivit: optimalizace prodejnich procesi a modefi

Vedeni prodejniho tymu: pijimani a uvadéni novych obchodniki do funkce.

Strategie pro obchodni vyjednavani
Transkulturalni obchodni jednani
Vedeni obchodniho tymu
Stanoveni prodejnich cii

Tvorba obchodniho planu:¥izeni nakupu,¥izeni prodeje,fizeni sluzeb, logistikafizeni reklamaci

Prezentacéni dovednosti obchodnika

Zakladni pravidla prezentace

Typy prezentace

Osobnost lektora

Zvladnuti trémy

Vyuziti mimoslovni komunikace

Struktura efektivni prezentace

Jak postavit prezentani osnovu

Priprava prezentace

Analyza publika,aktivizace posluch#&u

Kdo jsem ja a co umim,jak pisobim na druhé
Uéely a forma prezentace — slaghi obsahu a formy

Vizualni pomiicky, technologie, prace s technikou, zmapovani preata¢niho prostoru

Hlasova image a rétorika, neverbalni postoje, sebektrola.

Interakce s publikem, prostor pro diskusi, reakce @ otazky modelové situace

NejéastéjSi chyby a zabijaci dobré prezentace
Sestaveni kratké vlastni prezentace - workshop

Typologie zakaznika

Psychologie kontaktu se zakaznikem.

Jste-li dobry obchodnik, zkuste si udlat svoji typologii
Otypujte své stalé zakazniky, obchodni partnery
Eysenkova typologie

Hollandova typologie

Riegrova a Ulbrichova, Kretschmerova typologie

T¥i obli¢ejové zény a vyznam Uhlu pohledu

Analyza osobnostni autority

Psychologicky vyklad osobnosti

Vymezeni pojmu osobnost

Struktura a dynamika osobnosti

Motivaéni charakteristiky jedince

Profilujici vlastnosti osobnosti

Moznosti poznani osobnosti a jeho vyznam v obchéd
Jste-li dobry obchodnik, zkuste si udlat svoji typologii
Tri obli¢ejové zény a vyznam Ghlu pohledu

Workshop - nécvik pfipravenych situaci

Prakticky marketink pro obchodniky

Zakladni marketinkové pojmy a prace s nimi.

Styéné plochy marketinku a obchodu

Je obchodnik také marketérem?

Strategicky marketink jako sou¢ast komplexniho firemniho planovani
Propojeni marketinkové a obchodni strategie firmy

Marketinkovy proces

Marketink, reklama a obchodni dialog

Marketinkovy mix

Orientace v marketinkovém planu

Ekonomicka hlediska marketinkového planovani
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Rizeni vztahu se zakazniky

* Oc¢ekavani zakaznila

» Reakce zakaznik

o Z&Akaznicka vérnost

» Evidence zakaznili

« Dlouhodobé p&e o zakazniky

» Testovani novinek

e Dékovné dopisy

* Novoroéenky a blahog‘ani

e Hromadné e-maily

« Adresné nabidky

* Akce a setkani

» Provizni systémy

e Vérnostni programy

» Pravidla péte o zékazniky v praxi
e Zéakaznik ma vzdy pravdu

» Nespokojeny zakaznik / Spokojeny zakaznik
« NadSeny zakaznik

* Pro¢ zakaznici odchazeji

* Rizika neznalosti zdkaznili

e Zameéieni na cenu

e Zaméieni na produkt

* Proé zakaznici nakupuji?

* Neprodavame vyrobky, alereSeni
« Problémy p¥i reklamacich

e Odména stavajicim zdkaznikim

» Zakaznik jako VIP

* Vypliiovani a géiprava obchodni dokumentace

Psychologie prodeje

» Prodejni proces, podminky prodeje, charakteristika
« Prostiedky osobniho fisobeni obchodnika

* VnéjSi vzhled, funkéni role, oblefeni

e Vyjadrovani

« Kladné mysleni

e Celkovy dojem

« Chovani a vystupovani obchodnika

Psychologie koupé

» Zéakaznik jako partner p¥i prodeji

»  Typy zékazniki

e Kupni motivy

» Vlivy pisobici na kupni jednani

« ReSeni psychicky narénych situaci

Obchodni /prodejni proces
» Navazani kontaktu a vztahu
1. Ziskani pozornosti zakaznika
2. Budovani vztahu
« Pribéh prodejni argumentace
1. Naplnéni potifeb a gani
2. Frekonavani pochybnosti
3. Prekonavani namitek
4. Vyvolani a posileni touhy
5. Ovliviiovani zakaznika
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e Uzawfeni prodeje
1. Signaly zajmu o koupi
2. ZkuSebni uzaweni
3. Kon&iné uzaweni
« Kalkulace ceny a vy®tovani trzeb

Nabidka prodavaného zbozi dle sortimentu spojena s odbornym poradenstvim
zakaznikovi
» Dle aktualniho prikladu a analyzy

Metodika, uéebni pomicky, didakticka technika:

Metodika vyuky je zaloZena na vySe uvedené osn&tera je pro pdeby lektofi podrobr rozpracovana dle
jednotlivych kapitol. VSichni lekt# tento kurz vyduji dle této metodiky a je pradrzavaznd. V ramci metodiky jsou ke
kazdému bloku vypracovéany zkuSebtikfady, které jsou na konci kazdého bloku samo&tatnbirany. Ke kazdému
u¢ebnimu bloku dostava poslu¢hpodkladové materidly k probirané latce vychazegioietodiky vyuky. Sotasré
obdrzi kazdy posluckaisttnou girucku — knihu.

Pro vyuku péitacové ¢asti probiha vyuka na piiatové webre jejiz sowasti je legalni software Windows. Kazdy
poslucha ma k dispozici samostatny gta¢. K vyuce je pro vyuzivan datovy projektor pro lep&zornost akci
predvadnych lektorem.

Pozadavky na vy@ujici:

V pribéhu celého kurzu ser@pdpoklada &ast jednoho lektora s odbornou praxi vyuky vice Gakesiai v oblasti
Skoleni uvedeného programu.

PoZadavky na wyiwjiciho lektora: minimalé sttedoSkolské vz#lani, praxe 6 msial v oblasti Skoleni, podrobné
znalosti problematiky. Dopotené pozadavky na lektotasti IT: certifikat MCP nebo testera ECDL.

Vyhodnoceni pribéhu a G€innosti vzdélavaci akce:

Na zaeér Geastnici kurzu absolvujétyticetipétiminutovy test, ktery je po vyhodnoceni podkladeno udleni
rekvalifikagnich ose¢déeni. 70% Usgsnost tohoto testu je podminkou Klahi rekvalifikainiho os¥d¢eni o GspSném
absolvovani rekvalifikénino kurzu. Sotasti testu bude i praktické vyzkouSeni zakladnidbh Gprobiranych
v uvedeném kurzu.

Vzhledem k tomu, Ze uvedeny kurz je v kategoriizkuprofesniho vzélavani s moznosti ukéeni autorizani
zkouskou, je tato zkouSkytipravena pro vSechnytastniky. ZkouSka se uskdtd po ukorteni kurzu dle vypsanych
termini a pravidel této zkousky.

Souwtasreé posluchai v zawru kurzu hodnoti obsahovou néptozsah, studijni podklady a kvalitu &giup lektora.
Tyto podklady slouzi k celkovému vyhodnoceni kuaztim i k dalSimu zkvalitni celkové drové kurzu.
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