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Organizace predmetu

o 3 setkani

5. 3. (tj. dnes)

= Zamérime se hlavné na strategii a prubéh obchodniho
jednani; specificky na to, jak nam psychologie
pomuze.

12. 3.

m Zameérime se na komunikacni dovednosti a
psychologickeé aspekty komunikace.

23. 4.

m Zamerime se na dalsi aspekty jednani, image a
kulturni specifika, ktera obchod ovlivauiji.



Organizace predmetu

N
o Prubézné ukoly (2)

0 Seminarni prace

0 Zaverecny zkouskovy test



Prubéezny ukol I.
]
0 Strategie prezentace obchodni nabidky

Ukolem je vytvofit vlastni strategii na prodej
konkrétniho statku a jeho prezentace
zakaznikovi na

1. obchodnim setkani.

Tzn. sami pro sebe vytvorite handout, ktery bude
odpovidat na vSechny podstatné aspekty od
pripravy az po zaver jednani a navazujici kroky
po setkani.

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



Prubéezny ukol I.
]
0 Rozsah max. 3 NS
0 Odevzdat do 18. 3. vCetnée
o Hodnoceni prijato / neprijato (prepracovat)

o Nejedna se o seminarni praci, rozepiste jen to,
co je potreba rozepsat. Nebojte se psat v
bodech, pouzivat schemata. Budte ekonomicti

©

o Dulezita je logicka struktura, ucelenost a
funkCnost



Prubéezny ukol Il.
]
o Namitky a argumentace

Zvolte si co nejkonkrétngjsi produkt a predstavte
ho struénou SWOT analyzou.

Poté urCete 5 hlavnich namitek, kterym
oCekavate, Ze v roli obchodnika budete ¢elit. VUci
témto 5 zakladnim namitkam vytvorte prodejni
protiargumenty.

Cilem je predstavit zpusob, jakym argument
zpracujete tak, aby byla zachovana (Ci posilena)
sance obchod uzavrit.



Prubéezny ukol Il.
]
0 Rozsah max 3. NS
0 Odevzdat do 8. 4. vCetne
o Hodnoceni pfijato / nepfijato (prepracovat)

o Struktura prace:
SWOT
Argument 1
m Zpracovani (protiargument)

Argument 2
m Zpracovani (protiargument)



Seminarni prace
1
o Jedno z témat:
A) Zkusenost z obchodniho jednani

B) Chyba v obchodni praxi, ktera mé poucila
C) Vyberte si (ale pfedem si to prosim schvalme)

04 -6 NS
0 Odevzdat do 22. 4. vCetné
o Hodnoceni pfijato / nepfijato (prepracovat)



Seminarni prace
1
o Jedno z témat:
A) Zkusenost z obchodniho jednani

B) Chyba v obchodni praxi, ktera mé poucila
C) Vyberte si (ale predem si to prosim schvalme)

04 -6 NS
0 Odevzdat do 22. 4. vCetné
o Hodnoceni pfijato / nepfijato (prepracovat)



Zaverecna zkouska
]
o Po splnéni vSech ukolu (tzn. 3x ano)
0 Pisemny test (uzavrené i otevrené otazky)
0 Max 30 minut

o Otazky budou vychazet z povinne literatury a z
prezentaci z jednotlivych setkani

0 Potreba na vsechny alespor néjak odpovedet



K organizaci?



PS v obchodni Cinnosti firmy

I TS
o Propojuje dva svety

Ekonomie Psychologie

oV ¢em se protinaji?
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PS v obchodni Cinnosti firmy

o Kde vsude se v businessu s psychologii
potkame?



PS v obchodni Cinnosti firmy

]
o Tim jsme si odpovedeli, proCc ma smysl se
timto propojenim zabyvat.

o Zaroven z toho plyne, ze je dobré (az nutne!),
aby byly v obchodni Cinnosti firmy zastoupeny
oba svety. Nejde to ani bez jeﬂm!

o Jaka rizika by z toho plynula?



Obchodni jednani
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Obchodni jednani
]
o Jak by to idealné melo probihat?

0 Pravidlo 80/ 20

0 Strategie
o Struktura
o Vystup

o Akce



Faze obchodniho jednani
]

o 1) Priprava na jednani

1 2) Uvodni &ast jednani (zahajeni)
0 3) Prezentace obchodni nabidky
0 4) “Protizahajeni” protistrany

0 9) Vyjednavani

0 6) Zaver



Priprava obchodniho jednani

]
o Na co bychom nemeli zapomenout?

o Jakeé informace idealne potrebujeme?

0 Kde Ize v priprave uplatnit tu “psychologii’
Napf. muzeme zkusit najit néco, ¢im si
protistranu ,koupime®; néco, Cim zaujmeme a
vzbudime pozornost.

Muze to nam to také pomoci pfi vytvareni celkové

strategie naseho obchodniho snazeni (tzn.
NEJEN samotného obchodniho jednani).



... ta psychologie

]
0 Emoce

o Uzitky

o Imaginace

o Nas uprimny zajem

o Orientace na vztah X orientace na probléem
o Commitment

o Psychologicka smlouva

0 Dnes fréi role ,nezavislého odbornika“!



Uvodni cast jednani
]
o V. cem musime mit my sami pred zacatkem
jasno?
Jaky mame cil!
... k nemu potom jednani smerovat.

o Na co si dat pozor?
Jazyk
Hierarchie jednajicich osob
Cas
... a nejruzngjsi “signaly”



Nase prezentace a jejich reakce

o Jak by melo vypadat predstaveni naseho
produktu / sluzby?

o Prezentace je Casto chapana jako monolog. To
je zasadni chyba!

0 Co kdyz prijdou protiargumenty?
0 ... a co kdyz neprijdou?



Vyjednavani
]

o Pokud vsechny predchozi casti klapnou,
dostaneme se do faze vyjednavani

VétSinou k ni nedojde na prvni schuzce

Pokud k ni dojde, zpravidla to znamena, ze
muzeme prodat (je to jasny nakupni signal)

o Jak takoveé jednani vypada?
o Do jakého stavu bychom ho meli dovest?



Vyjednavani
7

o Jakeé techniky nam ve vyjednavani pomohou?
Zakotveni (anchoring, ramec, kontext)
Foot in the door
Door in the face
Taktika proverovani
Taktika natlaku (napr. Casového)
Manipulativni techniky vs. presvédcovani
“Néco za néco”
NaocCkovani protichudnym nazorem



Vyjednavani
N

Mekkeé
VS.
Tvrdé
VS.
Principialni



Zakonceni jednani
]
o Jaké jsou krucialni kroky v posledni fazi”?
Jednani musi smerovat k akci
Rekapitulace

Navaznosti

“Ukoly” pro v8echny strany
® ... kK cemu nam mohou dopomoci?

o Nezapomenme zanechat dobry dojem ©



PS osobniho prodeje

o Doted jsme hovorili hlavneé o prodeji “ve
velkem”.

o Nyni se presuneme do prodeje “v malem’”.
Co to znamena?
Jaka to ma specifika?

V Cem je to snazsi?

7 u v Ny



Typologie zakazniku
]
o Je jich priblizne nekonecne ...
Jakeé jsou vyhody?
A jaka z typologii obecnée plynou rizika?

o Co muze byt uziteCné?
Typologie Blaka & Moutonove



Typologie Blake & Mouton
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Typologie Blake & Mouton

ZAJEM KLIENTA
MY A\
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Kdyz pomineme typologie
]
o ... presto si potrebujeme usudek vytvorit

o Jaka voditka budeme hledat a interpretovat?
Na jakeé projevy chovani se zamerime?



Uzavirani obchodu
]
o Kdo je to obchodnik?

1 Cim se vyznaduje dobry obchodnik?

o Co jsou tedy ty znaky profesionality?

o Obchodnik feSi problém druhé strany!



Uzavirani obchodu

I T
o Co vSechno promlouva do obchodu?

1 PARAMETR
1 UZITEK

0 VZTAH



Uzavirani obchodu
I

PARAME
TR







