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MERCURI INTERNATIONAL BUSINESS SCHOOL

Pro vsechny pracovniky obchodni organizace

Otevrené programy jsou uréeny predevsim manazerlm prodeje a obchodnikim, ktefi se zaméruji
na prodej firmam, a také pracovnikiim podpory prodeje a dalsim manazerim obchodnich organizaci.
At uZ je rozvojovym cilem zvyseni individualni vykonnosti nebo doplnéni potfebnych znalosti

a dovednosti, je Mercuri International Business School spravnou volbou.

S vybérem vhodného typu programu pro vas nebo vase spolupracovniky vam pomohou nasi
specialisté.

Vedoucimi seminart a trenéry jsou zkuseni manazefi a obchodnici

Koncept Mercuri International Business School je zaloZen na rovnovaze odbornych znalosti

a praktické aplikace. U¢astnici programa se seznami s jednoduchymi funkénimi modely a néstroji
a zaroven se je nauci vyuzivat. Hlavni pfednosti a vyhodou je skute¢nost, Ze trenéfi a vedouci
seminard jsou zkusenymi odborniky v oblasti prodeje a jeho fizeni s vlastnimi praktickymi
zkuSenostmi a spoustou Zivych prikladd.

Mezinarodni know-how pfizplisobené ceskému prostredi

Nabidku programi a seminafl neustale rozvijime, zdokonalujeme a prizplsobujeme lokalnim
podminkam. VyuZivame poznatkl ziskanych pfimo od ucastnikd program, z fady mezinarodnich

a lokalnich prazkumd, i od univerzit a Skol z oblasti obchodu a podnikani, se kterymi tzce
spolupracujeme. Tento neustaly proces zajistuje, ze Gcastnikiim nasich programu nabizime aktualni
a v praxi snadno a ucinné pouzitelné koncepty.

Ovéreny rozvojovy model

Ve velké vétsiné program( vyuzivdme metodu smiseného uceni (blended learning).

Prostfednictvim e-modull a videi ziskdva manaZer nebo obchodnik potfebné znalosti, dovednosti
pak rozviji s pomoci pripadovych studii a praktického nacviku na tréninkovych setkanich. Virtualni
konference s Ucastniky programu pomahaiji Settit ¢as i cestovni naklady. Pedagogické metody
pouzivané na tréninkovych programech Mercuri International Business School respektuji rizné styly
uceni jednotlivych manazerd a obchodnikd.

Podpora pfi implementaci do praxe

Jednou z klicovych prednosti rozvoje s Mercuri International je zaméreni na Uspésnou aplikaci
ziskanych znalosti, postup(, metod a dovednosti v praxi. Pfispiva k tomu obsah i forma vedeni vsech
program(l. Podle moZnosti doporucujeme organizovat cileny rozvoj pracovnik(i formou individualné
vytvorené rozvojové cesty nebo Ucasti na vicestupnovych programech ¢i akademiich. Soucasti
tréninkovych program je individudlni pfiprava a implementacni plan, u vicestupriovych program(

i projektové ukoly. V ramci e-program( a digital learning jsou manazefti a obchodnici podporovani

i on-line koucinkem. Implementace do praxe je podporovdna i naslednymi setkanimi s manazery

a Ucastniky programa. Dalsi moZnosti je vyuZiti cilené zamérené individuaini implementaéni podpory.
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Kvalita a péce o kazdy detail

Mercuri International Business School je v oblasti prodeje, fizeni prodeje a vedeni lidi uznavdna jako
standard prvotfidni kvality. Nabidka programu je kaZzdoroc¢né inovovana jak z hlediska obsahu,

tak i formy vedeni, aby odpovidala aktudinim pozadavk({im. Mercuri International Business School
spolupracuje s hotely a konferenénimi centry s odpovidajicim standardem sluzeb. Nékteré seminare
a programy jsou organizovany v modernich prostorach Mercuri International. V rdmci Ucastnického
poplatku maji Gcastnici program(i zajistény kromé dokumentace a pracovnich pomUcek i obcerstveni
a obédy.

Uéastnici nasich programd

At uz mate zajem o svij vlastni rozvoj nebo organizujete rozvoj pro své spolupracovniky, mizete si
byt jisti, Ze jste na spravném misté. Dikazem je dlouhodoba spoluprace s fadou globalnich,
regionalnich a prednich lokalnich spolec¢nosti z riznych obor(. Jako hlavni dlivody spokojenosti jsou
nejcastéji nasimi klienty zminovany vysoka profesionalita trenér( a konzultant(, pouzivani Sirokého
spektra rozvojovych metod, véetné téch nejmodernéjsich, fungujici organizace, vysoka kvalita i
prakti¢nost prlibézné inovovanych program( a hlavné dosahované individudlni a firemni vysledky.
Od roku 1992 absolvovalo oteviené tréninkové programy a seminare Mercuri International Business
School v Ceské republice jiz témér 18 tisic manazerd, obchodnikél a dal$ich pracovniké obchodnich
organizaci z rGznych obord.

Programy Mercuri International Business School vyuzivaji napf. pracovnici z téchto spolecnosti:
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RUZNE TYPY PROGRAMU

Pfi tvorbé nasich programu se snazime najit formu, ktera bude pro manazery a obchodniky
nejvhodnéjsi. Pro rozvoj zdkladnich znalosti upfednostriujme digitalni formy, pro ziskani namétu
seminare, pro rozvoj dovednosti trénink apod.

Akademie
Cileny rozvoj ve specifické oblasti v pribéhu 4 — 6 mésicl. Zahrnuje G¢ast na nékolika dvoudennich
tréninkovych setkanich, absolvovani e-modul(, videi, projektové ukoly apod.

Tréninky+e

Vyuzivaji princip ,blended learning”, kdy zakladni know-how je pfedavano pomoci e-moduld.
Vlastni tréninkova setkani jsou zamérena predevsim na rozvoj dovednosti a aplikaci do praxe.
E-moduly lze vyuZivat opakované v pribéhu 6 mésica.

Tréninky
Dvoudenni nebo jednodenni intenzivni tréninky zamérené na seznameni s praktickymi metodami
a postupy, rozvoj dovednosti a pfipravu na pouzivani v praxi.

Seminare
Paldenni nebo jednodenni seminare s prezentaci a diskuzi umoziuji manazeriim efektivni formou
ziskat inspiraci a praktické naméty v rGznych oblastech fizeni prodeje.

E-programy
IndividudIni rozvoj zaméreny predevsim na ziskani specifickych znalosti prostfednictvim e-modull
(pFistupnych kdykoli po dobu 6 mésici) a videi s implementacni on-line podporou.

Digital learning
Individual learning path with interactive e-modules and videos (available for 6 months), on-line
coaching.

Individualni rozvojové cesty

Rozvoj sestaveny na miru manazerlim nebo obchodnikdim — zahrnuje rGzné rozvojové formy
a metody dle konkrétni potreby.

© Mercuri International 2020



JAK SE PRIHLASIT

Na program se pfihlaste zplsobem, ktery vam nejvice vyhovuje:

= vyplnénim online pfihlasky na nasich webovych strankdch www.mercuri.cz

= vyplnénim tisténé prihlasky
= prostfednictvim pracovnik( naseho zédkaznického centra mibs@mercuri.cz
nebo nasich konzultant(

Po obdrzeni pfihlasky vdm zasleme e-mail potvrzujici zarazeni vas nebo vaseho pracovnika
do programu.

Pokud vam nevyhovuje termin programu nebo termin neni aktualné stanoven, mazete vyplnit
nezavaznou rezervaci a uvést pfipadné specifické pozadavky.

V pfipadé jakychkoliv dotaz(l tykajicich se termind, obsahu nebo organizacénich informaci kontaktujte
nase zakaznické centrum nebo pfimo nase konzultanty.

Aktudlni terminy programu najdete na webovych strankach www.mercuri.cz.

Ucastnik programu obdrzi pfiblizné 10 dni pred zahajenim programu detailni organiza¢ni
informace a také podklady k pripravé na program, u program( obsahujicich e-moduly i pFistup
do rozvojové online cesty oteviené po dobu 6 mésicu.

V pfipadé nasich digitalnich programu (e-programy a digital learning) vdam otevieme vasi rozvojovou
cestu ihned po uhrazeni ptislusné faktury.

Pracovnici zakaznického centra vam radi pomohou fesit vase pfipadné specifické pozadavky.

© Mercuri International 2020
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MI SALES MANAGEMENT ACADEMY™

es s

Akademie pro manazery, ktefi chtéji uspésné fidit prodej

5 dvoudennich trénink a 5 dni individudlniho rozvoje v pribéhu 6 mésicu

Rizeni prodeje se stava stale komplexné&;jsi a ndroénéjsi disciplinou. Nejde jen o technologické zmény
a vetsi tlak ze strany konkurence i zakaznikd, ale i o nutnost paralelniho pouzivani riznych prodejnich
kanald, sirsi vyuZivani tymového prodeje nebo motivaci ¢lenl prodejniho tymu.

Absolvovani akademie pfipravi manaZera na profesionalni fizeni prodeje i efektivni vedeni tymu
obchodnikl v dnesnich trznich podminkach.

Uéastnici

Manazefi prodeje

Obchodni reditelé

Vedouci prodejnich tymu

Manazefi zodpovédni za efektivitu prodejnich proces( a prodejnich aktivit

Obsah

Virtudini ,kick-off “ setkani
Pfedstaveni cil(i, obsahu a zpUsobu prace
Pfiprava na 1. tréninkové setkani

l. Prodejni strategie a prodejni koncept
Urceni nebo aktualizace vhodné prodejni strategie
Organizacni usporadani a fizeni prodeje

Klicové prodejni procesy

Plan prodeje

Il. Prodejni politika a fizeni zakaznickych aktivit
Prodejni politika a standardy

Optimalni skladba zdkaznického portfolia

Segmentace zakaznik(l vhodna pro prodejni aktivity
Rizeni zdkaznickych aktivit

lII. Rizeni prodejniho vykonu obchodnik
Struktura individualnich cild

Analyza prodejniho vykonu

Akéni plan prodeje

Pfiprava a vedeni rozhovoru s obchodniky

IV. Motivace a rozvoj obchodnik{

Jak zvysit determinaci obchodniki

Rozvoj ¢lenll prodejniho tymu

Jak vést jednotlivé ¢leny tymu v rGznych situacich
Koucovani obchodniki v terénu a v kancelari
Vedeni efektivni prodejni porady

© Mercuri International 2020



V. Realizace zmén v prodejnim tymu
Rizeni zmény v prodejnim tymu

Vybér a zaskoleni novych ¢lenl prodejniho tymu
Dalsi rozvoj manaZera prodeje

Zavérecné prezentace

Forma

Virtualni dvodni setkani

IndividudIni pfiprava s vyuzitim e-moduli

Ucast na péti 2dennich trénincich — manazefi v pribéhu 6 mésic fidi prostfednictvim série
pfipadovych studii a s vyuZitim business simulaci prodej ve ,virtualni firmé“

2 projektové prace zamérené na aplikaci ziskanych metod ve vlastni firmeé

Podpora vedouciho programu v priibéhu celého rozvojového procesu

Dalsi rozvoj prostfednictvim e-modult

Realizace akéniho planu

MoZnost implementacni podpory
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RiZENi OBCHODNIKU

Rizeni vykonu obchodnik& pomoci metody VPAK

2denni trénink a 1 den individudlIniho rozvoje

Vysledky obchodnik( nevznikaji ndhodné, ale jsou disledkem dobfe promyslenych krokd.

Jejich prace proto nemlze vychazet jen z improvizace, ale musi byt soucasti konkrétniho a na miru
Sitého planu. Zaméreni prodejnich aktivit sprdvnym smérem dfive nebo pozdéji pfinese lepsi prodejni
vysledky a naplnéni prodejnich cil( firmy.

Ucastnici programu se nauéi stanovovat vhodné cile a vykonnostni kritéria, analyzovat ,sales
performance” a efektivné vést individualni fidici rozhovory s obchodniky.

Ucastnici
Manazefi prodeje
Vedouci prodejnich tyma

Obsah

Rizeni vykonu obchodnik(i pomoci metody VPAK

Urceni prodejni politiky

Nastaveni kritérii pro hodnoceni prodejnich vysledku

Urceni standard( v oblasti portfolia zakaznik(l nebo obchodnich pfilezitosti, prodejnich aktivit
a kompetenci

Jak analyzovat ,,sales performance” a stanovit akcni plan

Pfiprava a vedeni motivacniho individudlniho rozhovoru s obchodnikem

Podpora obchodnika pfi realizaci akéniho planu

Forma

Individualni ptiprava s vyuzitim e-modul(i

Ugast na 2dennim tréninku:

= strucny vyklad a diskuze

= pripadové studie

= prakticky nacvik v typickych modelovych situacich
Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modull

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory
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KOUCOVANiIi OBCHODNIKU

Rozvoj a podpora obchodniki v terénu i kancelaFi

2denni trénink a 1 den individudlIniho rozvoje

kdy to, co u jednoho zdkaznika funguje skvéle, u jiného vyvoldva zcela negativni reakce?

A jaky postup ma zvolit manazer v pripadé, ze néktefi ¢lenové jeho prodejniho tymu si nechaji velmi
radi poradit, ale jini jsou uzavieni a rezistentni? Jestlize se méni jednani zakaznikd, musi se zménit i
prodejni procesy a manazer prodeje hraje pti této zméné klicovou roli.

Ucastnici programu ziskaji nastroje a dovednosti potfebné pro profesionalni vedeni koucovacich
setkani, ktera pomohou obchodnikiim rozvinout nebo posilit nové potfebné dovednosti a Uspésné
zvladat aktualni prodejni situace.

Uéastnici

Vedouci prodejnich tyma

Manazefi prodeje

Manazefi a dalsi pracovnici zodpovédni za efektivitu prodejnich aktivit ¢lend prodejniho tymu

Obsah

Manazer prodeje v roli kouce

Znalost idedIniho vykonu — jak smérovat k ,prodejni excelenci”

Rozvoj koucéovacich dovednosti

Koucovani v terénu — rozvoj prodejnich a komunikac¢nich dovednosti obchodnik(

Koucovani v kanceldri — rozvoj schopnosti optimalné vyuzivat ¢as a zamérovat prodejni aktivity
spravnym smérem

PtizpUsobeni koucovani riznym profiliim

Organizace a planovani koucovacich aktivit

Forma

Individualni ptiprava s vyuzitim e-modul(i

Ugast na 2dennim tréninku:

= strucny vyklad a diskuze

= prakticky nacvik v typickych modelovych situacich
= priprava na vlastni koucovaci situace

Dalsi rozvoj prostfednictvim e-modul(i

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory

© Mercuri International 2020
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OPTIMALIZACE PRODEJNICH POSTUPU

Nastaveni prodejnich postupt v souladu s ndkupnim chovanim zakazniku
0,5denni seminar

Metody a postupy pouzivané obchodniky v dobé, kdy mél zdkaznik k dispozici mnohem méné
informaci, maji dnes omezenou ucinnost, v nékterych situacich nefunguji viibec. To snizuje efektivitu
prodejnich aktivit a zvySuje frustraci obchodnik(l. Zodpovédnosti manaZera prodeje je porozumét
zpUsobUm nakupovani zakaznik(, nastavit fungujici prodejni procesy a postupy, a také pomoci
obchodnik{im je Uspésné zvladat.

Na seminafi ziskaji manazefi prodeje prehled o aktudlnich prodejnich situacich a vhodnych
prodejnich metodach a postupech. To jim umozni vytvofit nebo optimalizovat se svym tymem
ucinnéjsi postupy a pomuzZe podstatné zvysit vykonnost prodeje.

Uéastnici

Manazefi prodeje

Vedouci prodejnich tymu

Manazefi a dalsi pracovnici zodpovédni za efektivitu prodejnich procest i jednotlivych prodejnich
aktivit ¢len( prodejniho tymu

Obsah

Nakupni chovani zakaznikd méni prodejni situace
Aktualizované a nové prodejni metody a postupy
Potfebné nové kompetence obchodniki
Konkrétni opatfeni pro muj prodejni tym

Forma

Uéast na 0,5dennim seminafi:

= prezentace s konkrétnimi pfiklady
= jednoduché pfipadové studie

= diskuze a naméty pro vlastni situaci
Realizace akéniho planu

© Mercuri International 2020
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SOCIAL SELLING

Integrace socidlnich siti do prodejniho procesu
0,5denni seminar

Social selling, vyuzivani socialnich siti pfi prodeji firmam, neni Zddnym mddnim vystfelkem, ale v fadé
obor( jiz béZznou realitou s rostoucim vyznamem. Podle aktudlnich priizkumi 75 % kupujicich vyuziva
pfi rozhodovani socialni média. 90 % zakaznik( také uvadi, Ze nereaguje na tzv. ,,studené telefonaty”.
Prodeijci, ktefi pouZivaji socialni média, jsou schopni si domluvit v priméru podstatné vice osobnich
schizek. Vétsina spolecnosti se dnes proto snaZi najit cestu, jak socialni sité Uspésné integrovat

do svych prodejnich procesu.

U¢astnici programu ziskaji nastroje a ndméty, jak vyuzivat socialni sité pfi ziskavani novych zakaznikd
i rozvoji spoluprace se stavajicimi.

Uéastnici

Manazefi prodeje, vedouci prodejnich tymu

Profesionalni obchodnici, account manazefi

Dalsi pracovnici, ktefi maji na starosti integraci socialnich siti do prodejnich procest

Obsah

Kdy ma smysl vyuZivat socialni sité

Co to je ,social selling” — rizné aspekty, formy

Jak Uspésné vyuzivat socidlni sité pfi prodeji

Akcni plan pro realizaci ziskanych namétd ve vlastni praxi

Forma

Individualni pfiprava

Ucast na 0,5dennim seminafi

= stru¢ny vyklad s pfiklady, diskuze

= prakticka cvi¢eni a vlastni aplikace

= urceni vlastnich priorit a akéniho planu
Realizace akéniho planu

MozZnost implementacéni podpory

© Mercuri International 2020
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PRODEJ PROSTREDNICTViM DISTRIBUTORU

v wvs

Jak efektivné Fidit prodej prostrednictvim partnerské sité
0,5denni seminar

Rizeni prodeje prostfednictvim distributord, agent(i a obchodnich partnert ma sva specifika

a vyzaduje jiny pfistup i dovednosti nez fizeni vlastniho prodejniho tymu.

Manazefi a pracovnici zodpovédni za prode] prostfednictvim distribucni sité se na seminafi seznami

s principy Ffizeni, planovani, podpory, motivace a hodnoceni spoluprdce s distributory a ziskaji ndméty
pro zvyseni efektivity v této oblasti.

Uéastnici
Manazefi prodeje a dalsi pracovnici zodpovédni za fizeni vztah( a prodej prostfednictvim
obchodnich partnerd, distributor(, agent@ v CR i v zahraniéi

Obsah

Analyza trhu a urceni trznich cild

Identifikace a vybér partner(

Obchodni aspekty spoluprace — podminky a pravidla
Rizeni distributor(

Podpora obchodnich partnert

Plan pro konkrétniho distributora

Forma

Ucast na 0,5dennim seminafi:

= prezentace s konkrétnimi pfipady a spolecnou diskuzi
= pripadova studie

= analyza a naméty pro optimalizaci prace s distributory
Realizace akéniho planu

© Mercuri International 2020
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VEDENIi SPOLUPRACOVNIKU 2.1

Jak uspésné vést, motivovat a rozvijet pracovniky obchodnich organizaci

3 dvoudenni tréninky a 2 dny individudliniho rozvoje v pribéhu 4 mésicu

Probihajici technologické i spolecenské zmény se zasadnim zplsobem promitaji do fungovani
obchodnich organizaci — marketingu, prodeje, nakupu, servisnich i podplrnych ¢innosti. Pokud chtéji
byt firmy Uspésné, musi se témto zménam umét prizplsobit. To se samoziejmé tyka i vSech
pracovnik{l a v prvni fadé manazerd. Uspésné a efektivni vedeni vyzaduje zvladat nové formy
komunikace, jesté vice personalizovany pfistup pfi vedeni jednotlivych spolupracovnikt i schopnost
fesit nové obtizné situace.

Manazefi se v ramci programu sezndmi s novymi pokrocilejsimi technikami vedeni spolupracovnik(.
Diky absolvovanym pfipadovym studiim a vzajemné vyméné zkusenosti ziskaji i potfebny nadhled

a fadu praktickych namétl pouZitelnych pfi vedeni spolupracovnika.

Uéastnici
Manazefi obchodnich organizaci, ktefi absolvovali program Ml Sales Management Academy
nebo MI Leadership Academy.

Obsah

Pokrocilé dovednosti Uspésného manazera a vedouciho tymu pracovnik(
Vyuziti konceptu MI-LEAD™ pro hlubsi pochopeni efektivniho vedeni spolupracovniki
Trendy a nové techniky pouzivané v oblasti vedeni lidi

Efektivni komunikace se spolupracovniky, vedoucimi, dalSimi atvary i zakazniky
Vyuziti rdznych typologii pfi vedeni spolupracovnik

Motivace spolupracovnik(l ve sloZitych a nestandardnich situacich

Vedeni tymu, za¢lenéni novych pracovnik(l do tymu, zmény v tymu

Uspégné Fizeni zmén, zvladani klicovych situaci v priib&hu realizace zmény
Obtizné situace a konflikty pfi vedeni spolupracovnikd a jejich zvladani

Analyza efektivity vlastniho stylu vedeni

Nameéty a akéni plan pro dalsi rozvoj v oblasti vedeni spolupracovnikd

Forma
IndividudIni pfiprava — analyza vlastniho zplsobu jednani pfi vedeni lidi
Ugast na tfech 2dennich trénincich:

= praktické pripadové studie

= konkrétni situace ucastnik(i akademie a jejich feseni

= strucny vyklad a diskuze
Absolvovani e-modult a projektovych dkold mezi jednotlivymi tréninky
Pfiprava a realizace akéniho planu

© Mercuri International 2020
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PERSONALIZOVANY ROZVOJ MANAZERA PRODEJE

Individualné sestavena rozvojova cesta manaZera prodeje

Rozsah, forma i délka rozvoje dle individudini potreby

Néktefi manaZefi prodeje maji pomérné specifickou pracovni napln, napriklad fidi pracovniky
dalsich oddéleni nebo se v roli key account manazera primo podili na prodeji. Ve spolupraci

se specialistou Mercuri International si mohou sestavit vlastni rozvojovou cestu pfimo na miru.

Ta miiZze zahrnovat osobni nebo virtualni kouc¢ovani, Géast na vybranych programech a seminafich,
absolvovani vhodnych e-modulll a videocastl apod. Timto zplsobem ziskaji nebo doplni znalosti

a dovednosti ve vsech potrebnych oblastech dle svych ¢asovych moznosti a priorit.

© Mercuri International 2020
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PRODEJCE 3. MILENIA

Uc¢inné techniky a postupy pfi prodeji firemnim zakaznikiim
Uéast na 2 trénincich (2 + 2 dny) a 2 dny individudliniho rozvoje

Nakupni rozhodovani zakaznik(i se méni hlavné diky presunu nékterych aktivit v ndkupnim procesu
do on-line formy. Témto zménam se musi obchodnici v oblasti B2B pfizplsobit a kromé vétsiny
,klasickych prodejnich dovednosti“ potfebuji Uspésné pouzivat i nové prodejni techniky a pracovat
s novymi technologiemi.

Ugastnici programu se nauéi 1épe zvladat stéle vyznamné;jsi piipravu na prodejni schiizku, zlepsi

se ve schopnosti zaujmout, budou Iépe vyuzivat osobni jednani k ovlivnéni zdkaznika a diky
prizplisobené prodejni argumentaci Uspésné prodavat hodnotu vlastni nabidky.

Uéastnici

Obchodnici, prodejci, reprezentanti

Account manaZzefi, manazefi pro klicové zdkazniky
Vedouci prodejnich tymu

Obsah

Jak se promitaji zmény v ndkupnim chovani zakaznikd do prace obchodniki

Ptiprava na prodejni schlizku a on-line aktivity pfed osobnim jednanim

Jak zaujmout a ziskat davéru zakaznika, vhodné pfedstaveni sebe a spole¢nosti

Diagnostika prodejni situace — ndkupni zralost, autonomie, preference a nakupni cesta
zakaznika, spoustéc potreby

Diferencované zjistovani podle prodejni situace, techniky kladeni otazek, efektivni poslouchani
Nalezeni hlavniho ndkupniho motivu, vhodna argumentace a ucinné metody presvédcovani
Prodej ceny, prekonavani rezistence a zvladani rlznych typd namitek

Ziskavani zavazku, uzavirani kazdé schiizky a prodeje

Nasledné aktivity pro podporu prodeje a mozZnosti ovlivnéni zakaznika mimo osobni kontakt

Forma

IndividudIni pfiprava s vyuzitim e-modull

Ugast na 2 dvoudennich trénincich v pribé&hu 2 mésicd - struény vyklad a diskuze, pfipadové
studie, prakticky nacvik prodejnich dovednosti, pfedevsim téch, které vyZaduji nejvétsi zmény,
projektovy ukol a akéni plan

Dalsi rozvoj prostrednictvim e-moduld

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory

© Mercuri International 2020
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KONZULTATIVNi PRODE)

Jak se odlisit a prodat zdkaznikovi nejvhodnéjsi reseni

2denni trénink a 1 den individudlIniho rozvoje

V fadé pripadll poZzaduje zdkaznik feseni, které mu sice mlze poskytnout vice dodavateld,

ale nepfinese mu ocekdvany vysledek. Obchodnik musi v takovém pfipadé umét , jit do rizika“,
odlisit vlastni navrh od konkurencnich a pfesvédcit zakaznika o tom, Ze je pro ného nejvhodnéjsi.
Ucast na programu pomaze obchodnikiim a manazerdim uréit prodejni situaci vhodnou

pro konzultativni prodejni postup a zlepsi jejich schopnosti potfebné pro jeho Uspésné pouzivani.

Ucastnici

Obchodnici, prodejci, konzultanti

Key account manazefi, account manazefi

Vedouci prodejnich tymu

Dalsi pracovnici, ktefi se podileji na prodeji feseni zakaznikiim

Obsah

Urceni prodejni situace vhodné pro konzultativni pfistup

Konzultativni prodejni postup 5D

Jak ziskat potfebnou davéru a pozici

Zjisténi cilG, ambici a priorit zdkaznika

Identifikace skutecnych prekazek a dalSich aspekt(, které nebere zakaznik pfi hledani feseni
v potaz

Formulace hodnoty nabizeného feSeni pro zdkaznika

Vytvoreni a pfedstaveni jedine¢ného reSeni zakaznikovi

Jak podpofit rozhodnuti zdkaznika

Forma

IndividudIni pfiprava s vyuZzitim e-modull

Ucast na 2dennim tréninku:

= strucny vyklad a diskuze

= tréninkové situace v rlznych fazich konzultativniho prodejniho postupu
Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modulli

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacéni podpory

© Mercuri International 2020
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ASERTIVNiI PRODEJ

Uspésné projektivni jednani s rezistentnimi zakazniky
2denni trénink a 1 den individudiniho rozvoje

Pro uspésné a efektivni prodejni jednani jsou dilezité dvé klicové dovednosti: s vyuZitim empatie
porozumét ocekavanim, postojliim i potfebam zakaznika a déle schopnost zakaznika ovlivnit

a presvédcit. Vétsina obchodnik(l zvliada Iépe dovednost prvni.

Na tréninku obchodnici zvysi svou asertivitu, presvédcivost a sebeprosazeni. Také se nauci vhodné
pouZivat asertivni prodejni postupy a zvysi tak svou Uspésnost v situacich, kdy je zakaznik vici
nabidce vice rezistentni.

Uéastnici

Obchodnici, prodejci, reprezentanti
Account manazefi

Vedouci prodejnich tymu

Obsah

Urceni prodejni situace, kdy je vhodny asertivni zpUsob jednani
Jak budovat charisma a pracovat na vlastni pfesvédcivosti
Asertivni prodejni postup 6P

Upoutani pozornosti a vyvolani zajmu zakaznika

Srozumitelna a jednoznacna prezentace nabidky

Prekonani vyréenych i nevyf¢enych namitek

Presvédceni zakaznika a ziskani jeho souhlasu

Ofenzivni prodejni postup SPORT

Akéni plan

Forma

IndividudIni pfiprava s vyuZzitim e-modull

Ugast na 2dennim tréninku - struény vyklad a diskuze, prakticky nacvik prodejnich dovednosti
Sebeanalyza — zjisténi zplsobu chovani a jednani pfi prodeji a ptiprava scénarli pro asertivni
prodejni situace

Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modulli

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacéni podpory

© Mercuri International 2020
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EXPERTNiI PRODE)J

Vyuziti odbornych znalosti k vytvoreni a prodeji poZzadovaného reseni

2denni trénink a 1 den individudlIniho rozvoje

Predevsim v technickych oborech je expertni prodejni postup nejucinnéjsi metodou. Pokud chtéji
obchodnici i technicti specialisté uspét i ve slozitéjsich prodejnich situacich, musi umét zvladat
Sirokou skalu dovednosti, napt. musi byt schopni velmi dobfe porozumét potfebam a ocekavanim
zakaznika, zjednodusSovat, graficky znazorfovat a srozumitelné komunikovat, umét zapojit zakaznika
do spolecné tvorby feseni, uéinné prezentovat hodnotu feseni pro zakaznika...

U¢ast na programu rozviji uvedené dovednosti a pfipravi obchodniky a manaZery na Gspésny prodej
v technickych oborech.

Uéastnici

Obchodnici, prodejci

Account manazefi

Manazefi a technicti specialisté, ktefi se dostavaji do expertnich prodejnich situaci

Obsah

Kdy pouZit expertni prodejni postup

Jak se prodat jako expert

Prodejni postup 4Z

Zjisténi motiv(, cilll, omezeni a nazoru zikaznika na problém
Vyjasnéni a definovani problému

Pouzivani logickych a grafickych metod pfi tvorbé reseni
Zapojeni zdkaznika do tvorby reseni

Prodej spoluautorstvi

U¢inna prezentace Feseni

Ak¢ni plan

Forma

IndividudIni pfiprava s vyuzitim e-modull

Ugast na 2dennim tréninku - struény vyklad a diskuze, prakticky nacvik prodejnich dovednosti a
ptiprava scénarl pro expertni prodejni situace

Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modull

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacéni podpory
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VZTAHOVY PRODE)

Rozvoj vztaht se zakazniky a jejich vyuziti ke zvySeni prodeje
2denni trénink a 1 den individudlIniho rozvoje

Schopnost vytvaret si s obchodnimi partnery dobré vztahy ma pro obchodniky, key account manazery
i manazery prodeje podstatny vyznam. Jesté dulezitéjsi je umét tyto vztahy vyuZivat k dopliikovému
prodeji, rozvoji spoluprace a dlouhodobé loajalité zakaznikd.

Ucastnici programu se seznami s praktickymi nastroji a technikami vztahového prodeje, véetné
postupu VIP, a naudi se je vhodné pouzivat.

Ucastnici

Obchodnici, prodejci, reprezentanti, konzultanti

Account manaZzefi, manazefi pro klicové zdkazniky

Vedouci prodejnich tymu

Dalsi pracovnici, pro néz je podstatné rozvijet a vyuzivat vztahy s klienty

Obsah

Urceni situaci vhodnych pro vztahovy prode;j

Vztahovy prodejni postup VIP

Komunikaéni profil — jak plsobim na jiné lidi

Porozuméni osobé partnera

Pouzivani vztahového prodejniho postupu k rozvoji spoluprace

Forma

Individudlni pFiprava s vyuzitim e-modulll
Ugast na 2dennim tréninku:

= struény vyklad a diskuze

= prakticky nacvik prodejnich situaci

= rozhodovaci a komunikaéni profily

= plan rozvoje spoluprace s vybranymi klienty
Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modull
Realizace akéniho planu

MozZnost implementacéni podpory
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STORYTELLING PRI PRODEJI

Vysoce U¢inna forma presvédcovani zakaznika

Idenni trénink

Presvédcit druhou stranu o vlastnim nazoru nebo navrhovaném feseni je v dnesni dobé velmi
dllezitd dovednost. Nejtypictéjsi to je pri prodejnim rozhovoru, kdy béZzna argumentace spocivajici
ve vyjmenovani uzitk(l a dikazl nemusi mit patfi¢nou silu.

Pro zvySeni Ucinku argumentace a ovlivnéni druhé strany se vyuziva forma poutavého pfibéhu

s prodejni pointou — ,storytelling”. Kromé obchodnikl ji mohou vyuZiti jini pracovnici — ,marketéri“
pfi pfipravé prodejni argumentace pro prodejni tym, manazefi pfi ovliviiovani a vedeni tymu

nebo presvédcovani o klicovych zménach ve firmé.

Na programu se obchodnici a manazefi nauci pouzivat u¢innou formu argumentovani, pripravi

si postup pro vlastni konkrétni situaci a nacvici si vhodné formulace.

Uéastnici

Obchodnici, prodejci, konzultanti

Account manaZzefi, manazefi pro klicové zdkazniky
Manazefi a pracovnici marketingu

Vedouci prodejnich tymu

Manazefi prodeje

Obsah

Vyznam ucinného presvédcovani a efektivni argumentace
Typy argumentace podle rezistence zakaznika

3D argumentace

Storytelling — principy

Pfiprava a ,vypravéni“ vhodnych pfibéha

Nacvik metody v typickych prodejnich situacich

PFiprava na vlastni readlnou situaci

Forma

Individualni pfiprava

Ucast na 1dennim intenzivnim tréninku:
= sezndmeni se s praktickym konceptem
= ndcvik v rznych situacich

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory
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JEDNANI SE ZAKAZNIKY 3. MILENIA

Nové prodejni techniky pro tispésné jednani s dnesSnimi zakazniky
2denni trénink a 1 den individudIniho rozvoje

Prodej firmam prochazi v poslednich letech zasadni transformaci. Obchodnici se dostavaji do novych
situaci, které se ani tém zkusenéjsim nedari vidy Uspésné resit.

Pravé jim je urcen tento dvoudenni trénink zaméreny na ziskani novych metod a dovednosti
(potfebnych pro Uspésné jednani s ,dnesnimi“ zakazniky) odpovidajicich aktualnimu nakupnimu

chovani zakaznika.

Ucastnici

Zkuseni obchodnici, ktefi v minulosti absolvovali alespon zakladni prodejni tréninky a zvladaji bézné
prodejni techniky a postupy.

Manazefi prodeje a vedouci obchodnich tym, ktefi se chtéji sezndmit s novymi prodejnimi
metodami a postupy.

Obsah

Zmény v nakupnim chovani zakaznikd

Profesionalni pfiprava na jednani s vyuZitim novych technologii
Diagndza prodejni situace a jeji vyuZiti pfi diferencovaném zjistovani
3D argumentace

4 typické prodejni postupy

Analyza vlastniho vykonu

Forma

Individudlni pfiprava s vyuzitim e-modulll

U¢ast na intenzivnim dvoudennim tréninku se strué¢nym vykladem a praktickym nacvikem
Pfiprava postupu ve vlastnich situacich

Dalsi rozvoj prostfednictvim e-modult

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory
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ACCOUNT MANAGEMENT

7 vr

Systematické fizeni a rozvoj spoluprace s vyznamnymi zakazniky

2denni trénink a 1 den individudlIniho rozvoje

Jen zcela vyjimeéné maji pti prodeji firmam vsichni klienti pro dodavatele stejny vyznam. Obvykle
jsou néktefi povazovani opravnéné za vyznamnéjsi (strategické, klicové apod.), at uz z divodu
jejich velikosti, nakupniho potencidlu, mista plisobeni nebo tfeba image. Témto klientiim alokuji
dodavatelé vétsi zdroje — financni i technické, ale podstatny vliv na Uspésny rozvoj spoluprace maji
predevsim account manaZzefi — pracovnici, ktefi za fizeni spoluprace pfimo odpovidaji.

Ucastnici programu se zdokonali v klicovych oblastech systematického fizeni vztah(i — praci

s informacemi, urcovani cill a strategii, vyhledavani a vyuzivani obchodnich prilezitosti, tvorbé
zakaznickych plan(, koordinovani zakaznickych aktivit a hodnoceni spoluprace.

Ucastnici
Account manazefi, key account manazefi
Obchodnici a manazefi zodpovédni za fizeni vztahl s vyznamnymi klienty

Obsah

Account Management — proc, co, kdy

Informace a porozuméni zdkaznikovi

Cile a strategie vedouci k jejich dosazeni

Identifikace a vyuZivani vSech relevantnich obchodnich pfilezZitosti
Zakaznicky plan — prakticky nastroj pro fizeni a rozvoj spoluprace
Koordinace a fizeni zadkaznickych aktivit

Méreni a hodnoceni Urovné spoluprace

Forma

IndividudIni pfiprava s vyuZzitim e-modull
Ugast na intenzivnim 2dennim tréninku:
= strucny vyklad a diskuze

= prakticky nacvik

= aplikace u vybraného zakaznika

Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modulli
Realizace akéniho planu

MozZnost implementacéni podpory
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SYSTEM PRACE SE ZAKAZNIiKY

Urcovani priorit a planovani aktivit v pripadé vétsiho poctu zakaznikl
2denni trénink a 1 den individudlIniho rozvoje

Systematicky zplisob prace a jasné priority jsou podminkou Uspéchu predevsim pro obchodniky
zodpovédné za rozvoj obchodni spoluprace s vétsim poctem zakaznik( a ,,prospektd”.

Ucastnici programu zdokonali potfebné dovednosti a ziskaji praktické nastroje pro planovani
prodejnich aktivit, coZ povede k vyssi efektivité pri prodeji vétSimu poctu zakaznikd.

Uéastnici

Obchodnici, prodejci, reprezentanti v situaci opakovaného prodeje vétSimu poctu
firemnich zakaznik

Vedouci prodejnich tyma

Manazefi prodeje

Obsah

Urceni soucasné a cilové struktury portfolia zakaznikd dle poctu, velikosti potenciadlu a miry
jeho vyuziti

RGzné cesty vedouci k optimalni strukture zakaznického portfolia

Segmentace zdkaznik( a ,,prospektd” pro efektivni planovani a fizeni prodejnich aktivit
Efektivni planovani zdkaznickych aktivit se stavajicimi i potencidlnimi zakazniky

Rizeni zdkaznické baze — aplikace ve vlastni pracovni situaci

Forma

Individudlni pfiprava s vyuzitim e-modulll

Ugast na 2dennim tréninku:

= strucny vyklad a diskuze

= prakticky ndcvik s vyuzitim business simulace
= urceni vlastnich priorit a akéniho planu

Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modull
Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory
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OD OBCHODNI PRILEZITOSTI K OBJEDNAVCE

Systematicky postup pro Uspésnou pfeménu poptavek na objednavky
2denni trénink a 1 den individudlIniho rozvoje

Pfi , projektovém prodeji“ je klicové se vénovat jen skute¢nym obchodnim pfilezitostem a co nejvice
z nich pfeménit na objednavky. Presto fada profesionalnich obchodnikl ¢asto postrada podstatné
informace a jejich prace i s velmi zajimavymi ptilezitostmi je v lepsim pripadé nestrukturovana.

Na programu se obchodnici a manaZzefi prodeje seznami s praktickou metodou 020 a ziskaji metody,
nastroje i dovednosti potfebné pro zvyseni Uspésnosti pfi vyuzivani obchodnich prilezitosti.

Ucastnici

Obchodnici, account manazefi, konzultanti

Manazefi pro klicové zakazniky

Manazefi prodeje a vedouci prodejnich tyma

Dalsi pracovnici, ktefi se podileji na prodeji feseni firmam

Obsah

Kdy pouZit metodu 020

Jak objektivné hodnotit obchodni pfileZitosti a vénovat se jen tém ,skute¢nym®
Jak zvolit vhodnou ,,nabidkovou” strategii

Identifikace rozhodovaciho modelu zakaznika a ziskavani spojencl

Pfiprava klicové prezentace z hlediska obsahu, struktury a taktiky

Aplikace metody 020 na vlastnim obchodnim pfipadu

Forma

Individudlni pfiprava s vyuzitim e-modulll

Ugast na 2dennim tréninku:

= strucny vyklad a diskuze

= pfipadova studie

= prakticka aplikace u vybrané vlastni obchodni pfileZitosti
Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modull

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacéni podpory
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MI ESSENTIAL SELLING SKILLS

On-line development path in English — Selling Skills

Individual digital learning with online coaching

Would you like to improve your sales performance? Are you curious about how to reinforce

your sales approach and better satisfy your customer’s needs?

Then take the Mercuri International Essential Selling Skills path, the place where you can discover
all the steps of a sales process and get useful tips on how to apply relevant sales techniques.

Target Group

Sales specialists

Account managers

Sales leaders

Technicians and sales support specialists

Content
Assessing your selling skills

Preparing for a sales meeting
Defining customer needs
Argumentation analysis
Presenting solution

Handing objections
Discussing the price

Closing the deal

Form

Integrated digital learning path available for 6 months
Storytelling approach

Interactive activities, videos and exercises
Downloadable documents

Additional resources, e-learning modules

Online coaching sessions (2x30min)

Certification

© Mercuri International 2020



PERSONALIZOVANY ROZVOJ OBCHODNIKA

Individualné sestavena rozvojova cesta obchodnika

Rozsah, forma i délka rozvoje dle individudlIni potreby

Zejména zkusenéjsim obchodniklim, account manazeriim nebo obchodniklim s pomérné specifickou
pracovni naplni pomdhaji specialisté Mercuri International sestavit individudlni rozvojovou cestu

na miru. Ta kromé vybranych tréninkovych programi a e-modult mliZze zahrnovat také osobni

nebo virtualni koucovaci setkani — bud' v pravidelnych (napfiklad mési¢nich) intervalech

nebo dle aktualni pracovni situace a potfeby obchodnika. Tento pfistup pod vedenim zkuseného
specialisty pomaha nejen rozvijet a doplriovat potfebné znalosti a dovednosti vedouci k vyssi
vykonnosti obchodnika, ale pozitivné ovliviiuje i jeho pfistup a loajalitu.
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TVORBA PREZENTACE

Pfiprava a design poutavé prezentace s vysokym ucinkem

Idenni trénink, 1 den individudiniho rozvoje a podpora pfi pfipravé aktudini prezentace

Formalni prezentace jsou v soucasnosti nedilnou soucasti fady prodejnich jednani, tymovych porad
nebo firemnich konferenci. Pripravit ale opravdu poutavou prezentaci, ktera spini sv(j cil,

a tedy posluchace ovlivni, vyZzaduje mimo jiné schopnost prezentaci vhodné strukturovat a zajimavym
zplUsobem ,zabalit”.

Absolvovani programu pomuze manazerim a dalSim pracovniklim zvysit znalost pravidel pro tvorbu
a design moderni prezentace a podstatné zlepsit schopnost pripravit poutavou a Uspésnou
prezentaci.

Uéastnici

Obchodnici, prodejci, konzultanti, ktefi si pfipravuji prodejni prezentace
Account manazefi, manazefi pro klicové zdkazniky

Manazefi prodeje a vedouci prodejnich tyma

Manazefi a pracovnici marketingu

Dalsi manazZefi a pracovnici, ktefi pfipravuji prezentace s vyuZitim pocitace

Obsah

Urceni cile prezentace

Struktura a dramaticky tok prezentace
Tvorba scénare

4 zakladni typy snimkd

Grafika, barva, typy pisma

Doporuceni pro vedeni prezentace
Tvorba prezentace Ucastnikll programu

Forma

IndividudIni pfiprava s vyuzitim e-modull

Ugast na intenzivnim 1dennim tréninku:

= strucny vyklad

= prakticka cviceni

= pfiprava redlné prezentace

IndividudIni podpora pfi finalizaci aktualni prezentace
Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modull

Realizace akéniho planu

MoZnost dalsi implementacni podpory
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PREZENTACNiI DOVEDNOSTI

Uspésné vystupovani pred skupinou zakaznikd nebo spolupracovnikii
2denni trénink

Schopnost Uspésné prezentovat nabidku, vysledky projektu, ndvrh planu nebo ,jen” Uspésné
vystoupit s pfispévkem na poradé ¢asto rozhoduje o zahajeni spoluprace s novym obchodnim
partnerem, ziskani vyznamné zakdazky nebo tfeba o kariérnim postupu.

Ucastnici programu ziskaji fadu praktickych ndmétd pro pripravu a vedeni prezentace.

Diky intenzivnimu tréninku a zpétné vazbé zlepsi verbalni i neverbdalni komunikaci a celkové zdokonali
vlastni prezentacni styl.

Ucastnici

Obchodnici, prodejci, konzultanti

Key account manazefi

Manazefi prodeje a marketingu

Dalsi manazZefi a specialisté, ktefi se chtéji zlepsit ve schopnosti prezentovat navrhy,
produkty, FeSeni apod.

Obsah

Kdy je prezentace Uspésna

Jak strukturovat a pfipravit prezentaci, aby splnila svj cil

Jak zvladat trému pred a pfi prezentaci

Verbalni a neverbalni komunikace s posluchaci prezentace
Jaké pomucky zvolit a jakym zplsobem je vyuZit pfi prezentaci
Pfiprava na nejblizsi planovanou prezentaci

Forma

Individualni pfiprava

Ugast na intenzivnim 2dennim tréninku:

= strucny vyklad a diskuze

= prakticky nacvik

= analyza videonahravek s individualni zpétnou vazbou
= pfiprava na nejbliZsi prezentaci

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory
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POKROCILE PREZENTACNI DOVEDNOSTI

Vedeni profesionalni prezentace v rliznych situacich

2denni trénink

Predevsim manazefi a obchodnici se ve své praxi ¢asto dostavaji do ne zcela jednoduchych situaci,
kdy se od nich ocekava profesionalni vystoupeni pred skupinou posluchacu.

V pribéhu programu se manazefi a obchodnici pfipravi a vystoupi v fadé simulovanych situaci.

Diky zpétné vazbé a doporucenim vedouciho programu dokaZou Ucastnici Iépe prizpUsobit prezentaci
posluchactiim, vyresit pripadné sloZité situace a dosahnout svého cile.

Uéastnici

Manazefi prodeje a marketingu

Obchodnici, prodejci, konzultanti

Key account manazefi

Dalsi manazZefi a specialisté, ktefi se chtéji zlepsit v prezentacnich dovednostech

Obsah

Jak se pfti prezentaci vyhnout nejéastéjsim chybam a naopak vyuzit vlastni silné stranky
Jak oZivit a odlisit prezentaci

Prodejni vs. informativni prezentace

Efektivni prace s mikrofonem

Jak profesionalné tidit diskuze

Spolecenské a specifické prezentace

Jak zvladnout problematické posluchace a jiné obtizné situace pfti prezentaci

Pfiprava na nejblizsi prezentaci

Forma

Individualni pfiprava

Ugast na intenzivnim 2dennim tréninku:

= strucny vyklad a diskuze

= prakticky nacvik

= analyza videonahravek s individualni zpétnou vazbou
= pfiprava na nejbliZsi prezentaci

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory
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PERSONALIZOVANY ROZVOJ - PREZENTACE

Individualné sestavena rozvojova cesta v oblasti prezentacnich dovednosti

Rozsah, forma i délka rozvoje dle individudlIni potfeby

Néktefi manazefi, obchodnici i pracovnici marketingu a podpory prodeje se pfi své praci dostavaji
do specifickych prezentacnich situaci nebo preferuji zcela individualni pfistup nebo jiné rozvojové
formy. Specialisté Mercuri International jim v takovém pripadé pomohou sestavit individualni
rozvojovou cestu na miru. Ta miZe podle aktudlni pracovni situace a potireby zahrnovat specifické e-
moduly, virtualni nebo osobni koucovaci setkani (v pravidelnych nebo nepravidelnych intervalech) i
Ucast na vybranych tréninkovych programech.

Absolvovani individudlni rozvojové cesty ptizplsobené individudlnim poZzadavkdm

a potfebam pracovnika pod vedenim zkuseného specialisty pomahad rozvijet a doplfiovat

potiebné znalosti a dovednosti vedouci k vyssimu sebevédomi i Uspésnosti pfi pripravé

a vedeni prezentaci. Pozitivné ovliviiuje i jeho pfistup a loajalitu.
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VYJEDNAVANI S OBCHODNIMI PARTNERY

Priprava a vyjednavani pro dosazeni co nejlepSich obchodnich podminek

2denni trénink

Vyjednavani s obchodnimi partnery se v poslednich letech stalo ve vétsiné oborl béZnou obchodni

praxi. Do vyjednavani se zapojuje vétsi pocet pracovnik( jak na strané dodavatel(, tak i odbérateld.

Schopnost spravné urcit vyjedndvaci situaci, stanovit si odpovidajici cile a vhodnym zplsobem vést
vlastni jednani — to jsou dovednosti, které mohou zasadné ovliviiovat rentabilitu jednotlivych
obchodnich pfipada.

Uéastnici

Obchodnici, prodejci, reprezentanti, konzultanti

Manazefi pro klicové zakazniky

Manazefi prodeje, vedouci prodejnich tyma

Dalsi manazZefi a pracovnici, ktefi vedou obchodni jednani a s klienty nebo dodavateli
vyjedndvaji o obchodnich podminkach

Obsah

Podminky profesionalniho vyjednavani

RGzné vyjednavaci pristupy

Jak se systematicky pfipravovat na vyjednavani
3 klicové faze vyjednavaciho procesu

Vymeéna informaci mezi Gcastniky vyjednavani
Porovnavani navrhl protistran

Finalizace dohody

Pfiprava na nejblizsi vyjednavaci situaci

Forma

Individualni pfiprava

U¢ast na intenzivnim 2dennim tréninku:

= strucny vyklad

= prakticky nacvik v rliznych vyjednavacich situacich
= pfiprava na nejbliZsi vyjednavani

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory
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POKROCILE VYJEDNAVACI TECHNIKY

Jak uspésné postupovat ve slozitych vyjednavacich situacich
2denni trénink

Komplexni vyjednavaci situace, na kterych se podili vice stran, vyjednavani, pfi némz protistrana
pouziva rdzné vyjednavaci taktiky nebo dokonce nepfimérené zneuziva vyjednavaci silu, mohou
dostat ne zcela pfipraveného Ucastnika jednani pod takovy tlak, ze udéla zbytec¢nou chybu — ¢asto
s nepfijemnymi dlsledky.

Ugast na programu pomdze manazer@im a obchodnikéim se pfipravit na podobné

situace a podle moznosti je Uspésné resit.

Uéastnici

Manazefi pro klicové zakazniky

Obchodnici, prodejci, konzultanti

Manazefi prodeje a vedouci prodejnich tyma

Dalsi manazZefi a pracovnici obchodnich organizaci, ktefi se podileji na komplexnich vyjednavanich

Obsah

Volba vhodné vyjednavaci strategie

Razné taktiky pouZivané pti vyjednavani — jak je rozpoznat a reagovat na né
Specifika vedeni jedndni a vyjednavani v tymu

Jak jednat s rGznymi typy vyjednavad

Uspé&&né vedeni jedndni v obtiZznych a konfliktnich situacich

Pfiprava na nejblizsi komplexnéjsi nebo slozZitéjsi vyjedndvaci situaci

Forma

Individualni pfiprava

U¢ast na intenzivnim 2dennim tréninku:

= strucny vyklad

= prakticky nacvik v rliznych vyjednavacich situacich
= pfiprava na nejbliZsi vyjednavani

Realizace akéniho planu

MozZnost implementacéni podpory
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HOW TO BECOME A BETTER NEGOTIATOR

On-line development path in English — Negotiating Skills

Individual online learning path

What does it mean to be a good negotiator? What are the qualities that a successful negotiator
should have?

This learning path will give you all the answers! It’s the place where you can discover what

a negotiation is all about and how to improve your negotiation skills.

Target Group
Sales specialists and account managers
Managers, team leaders and project managers who negotiate both with clients and internally

Content

Assess your negotiation style

Preparing a negotiation

Discuss - positions and interests

Propose - variables, signals, power balance
Bargain - tactics, ploys

Form

Integrated digital learning path available for 6 months
Storytelling approach

Interactive activities, videos and exercises
Downloadable documents

Additional resources, e-learning modules

Online coaching sessions (2x30min)

Certification
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PERSONALIZOVANY ROZVOJ - VYJEDNAVANI

Individualné sestavena rozvojova cesta v oblasti vyjednavani

Rozsah, forma i délka rozvoje dle individudlIni potfeby

Rada manazer(i a obchodnikd preferuje pfi rozvoji vlastnich vyjednavacich dovednosti jesté

vice individudlni pfistup. | z tohoto divodu vyuZivaji moZnost sestavit si ve spolupraci se specialistou
Mercuri International rozvojovou cestu pfimo na miru. Rozvojova cesta mize kromé Ucasti

na vybranych tréninkovych programech zahrnovat napfiklad osobni nebo virtualni kouéovani,
absolvovani vhodnych e-modulll a videocast(l, podporu pfi pfipravé na aktualni jednani apod.
Tento pfistup pod vedenim zkuseného specialisty pomaha vysoce efektivni formou doplnit

nebo rozsitit potfebné znalosti a dovednosti v oblasti vyjednavani s okamzitym vlivem na obchodni
vysledky.
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2denni trénink a 1 den individudlIniho rozvoje

Pracovnici zdkaznickych sluzeb a podpory prodeje mohou pfi komunikaci se zakazniky podstatné
ovlivnit jejich loajalitu. V fadé pripadl maji i prostor k doplrikovému prodeji nebo informovani klienta
a vlastnich spolupracovnikd o dalSich obchodnich prileZitostech.

Ucast na programu jim pom0ze zvysit sebevédomi pfi vedeni jedndni s klienty, sniZit riziko
zbytecnych chyb a prispéje tak k lepsim prodejnim vysledkim.

Pracovnici podpory prodeje

Prodejci, obchodnici

Pracovnici zakaznickych sluzeb

Dalsi pracovnici obchodnich organizaci, ktefi jednaji s obchodnimi partnery

Komunikace s obchodnimi partnery — pfileZitost k rozvoji spoluprdce a zvyseni jejich loajality
Pfiprava a vedeni obchodniho jednani se stavajicimi i novymi zakazniky

Specifika jednani po telefonu

Pfednosti a rizika online komunikace

Dodatkovy a doplfikovy prodej

Individudlni pfiprava s vyuzitim e-modulll
Ugast na 2dennim tréninku:

= strucny vyklad a diskuze

= prakticky nacvik se zpétnou vazbou

= akéni plan

Dalsi rozvoj prostrednictvim e-modull
Realizace akéniho planu

MozZnost implementacéni podpory
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Absolvovdni on-line rozvojové cesty s implementacni podporou

Zakaznické sluzby poskytované ve stejné nebo vyssi Urovni nez ocekavaiji zakaznici, maji pozitivni vliv
na spokojenost zakaznikd, a tim i na jejich opakované nakupy a loajalitu.

Absolvovani programu nabizi sezndmeni s principy poskytovani kvalitnich zakaznickych sluzeb a rfadu
inspirativnich namétd.

Vedouci tym( pracovnikll ve sluzbach
Pracovniky zdkaznickych sluzeb
Dalsi pracovniky, ktefi se podileji na fizeni nebo poskytovani sluzeb

Interaktivni e-moduly:

= Kvalitni zakaznické sluzby

= Poskytovani sluzeb v souladu s ocekavanim zakaznika
= Jednani s nespokojenym zakaznikem

= R{zné drovné komunikace

= Qvladani emoci v pracovnim prostredi

Akéni plan pro implementaci v praxi

Individualni absolvovani interaktivnich e-modult s videi, pfipadovymi studiemi, kvizy apod.

v rdmci on-line rozvojové cesty — opakované kdykoliv v pribéhu 6 mésicl.

MozZnost vyuziti shrnuti klicovych bod( a akénich tipt (i v tiSténé podobé).

Implementacni podpora ve formeé 2 individudlnich 0,5 hodinovych ,,on-line kou¢ovacich setkani“.
Realizace akéniho planu
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Absolvovdni on-line rozvojové cesty s implementacni podporou

Interni komunikace ovliviiuje nejen firemni kulturu, motivaci a pfistup pracovnikd, ale ma

také podstatny vliv na vykonnost a vysledky jednotlivcl i celé organizace.

Absolvovanim programu ziskate nameéty jak Iépe porozumét sobé i spolupracovnikiim a jak zlepsit
komunikaci a vztahy na pracovisti.

Pracovniky podpory prodeje a zakaznickych sluzeb
Obchodniky a manaZery pro klicové zakazniky
Manazery a vedouci tyml

Specialisty a dalsi pracovniky obchodnich organizaci

Interaktivni e-moduly:

= R{zné drovné komunikace

= Empatické jednani v pracovnim prostredi

= Qvladani emoci v pracovnim prostredi

= Zdravé sebevédomi v pracovnim prostredi

= Vyjednavani vedouci k oboustrannému ptinosu
Akéni plan pro implementaci v praxi

Individualni absolvovani interaktivnich e-modult s videi, pfipadovymi studiemi, kvizy apod.

v ramci on-line rozvojové cesty — opakované kdykoliv v priibéhu 6 mésict

MozZnost vyuZiti shrnuti klicovych bod( a akénich tipd (i v tisténé podobé)

Implementacni podpora ve formeé 2 individualnich 0,5 hodinovych ,,on-line koucovacich setkani”
Realizace akéniho planu
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PERSONALIZOVANY ROZVOJ MANAZERA SLUZEB

Individudlné sestavena rozvojova cesta manazera sluzeb

Rozsah, forma i délka rozvoje dle individudlIni potfeby

Rada manazer(, ktefi se podileji na fizeni pracovnik( ve sluzbach, plni i dalsi pracovni tkoly.

| z tohoto divodu vyuZivaji mozZnost sestavit si ve spolupraci se specialistou Mercuri International
rozvojovou cestu zahrnujici dalsi rozvojové oblasti pfimo na miru. Rozvojova cesta mizZe zahrnovat
napriklad osobni nebo virtualni koucovani, ucast na vybranych tréninkovych programech,
absolvovani vhodnych e-modul(l a videocastl apod.

Tento pristup pod vedenim zkuseného specialisty pomaha vysoce efektivni formou doplnit nebo
rozsifit potfebné znalosti a dovednosti a obvykle také pozitivné ovliviiovat pfistup a loajalitu
manazera k vlastni spole¢nosti.
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MI LEADERSHIP ACADEMY™

Akademie pro manazery, ktefi chtéji ispésné vést tym spolupracovniki
3 dvoudenni tréninky a 2 dny individudliniho rozvoje v pribéhu 4 mésicu

K Uspésnému fizeni a vedeni spolupracovnik(l potfebuje manaZer predevsim osobni zralost,
charakter, komunika¢ni dovednosti i ochotu prevzit zodpovédnost. Podminkou vysoké efektivity
je také schopnost vyuzivat praktické manazerské techniky a postupy.

Ucastnici akademie se naudi uréovat potfebu vedeni spolupracovnika v konkrétni situaci a pouzivat
vhodny styl vedeni. Zvysi tak vlastni efektivitu pfi vedeni svého tymu i Uspésnost jeho jednotlivych
clend.

Ucastnici
Manazefi, ktefi chtéji zvysit Uspésnost pfi vedeni ¢lend svého pracovniho tymu
Pracovnici pfipravujici se na manazerskou roli a vedeni spolupracovnik(

Obsah

Role a cile prace manaZera

Klicové aspekty Uspésného vedeni lidi

MI-LEAD™ — prakticky koncept pro efektivni vedeni spolupracovniki
Jak pFizplsobit styl vedeni aktudlni potiebé a situaci spolupracovnika
Jak zvysit determinaci pro splnéni konkrétniho ukolu

RGzné formy skupinového a individualniho rozvoje spolupracovniki
Komunikacéni dovednosti potiebné k uspésnému vedeni

Vybér a prijimani novych spolupracovnik

Jak Uspésné vést spolupracovnika v nastupnim obdobi

Vedeni hodnoticich rozhovor( s ohledem na situaci a vysledky spolupracovnika
Pfiprava a Uspésné vedeni tymové porady

Forma

IndividudIni pfiprava — analyza vlastniho zplsobu jedndni pfi vedeni lidi

Ugast na tfech 2dennich trénincich se struénym vykladem, praktickym nacvikem
a pfipadovymi studiemi

Absolvovani e-modull a projektové ukoly mezi jednotlivymi tréninky

Pfiprava a realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory
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Jak Uispésné realizovat zménu v obchodni organizaci
1denni trénink

Schopnost rychle a Uspésné realizovat zmény je pro obchodni organizace jednou z kli¢ovych
konkurencnich vyhod. Naopak, firmy a manazefi, ktefi maji s fizenim zmén problém, ztraceji na trhu
pozici.

Na tréninku se manazefi prodeje, marketingu, podpory prodeje nebo zakaznickych sluzeb seznami
s technikami, postupy a nastroji, které mohou ihned vyuzit ve své kazdodenni praxi.

Uéastnici
Manazefi prodeje a marketingu, key account manazefi
Dalsi manaZefi zodpovédni za UspéSnou realizaci zmén

Obsah

Zména — podminka Uspéchu

Urcovani cil jako hybna sila zmény

Co vytvofit a co opustit

Nacasovani zménového projektu

Vedeni lidi ve zménovém projektu

Pfekonavdni rezistence ke zméné

Osnova planu zménového projektu ve vlastni spole¢nosti

Forma

Individualni pfiprava

Ugast na 1dennim intenzivnim tréninku:

= sezndameni se s postupem jak planovat a realizovat zménu
= nacvik v rznych situacich

= pfiprava planu konkrétniho zménového projektu
Realizace akéniho planu

MozZnost implementacni podpory
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VEDENi HODNOTICiCH ROZHOVORU

Pfiprava a vedeni pfinosnych hodnoticich pohovora

Absolvovdni on-line rozvojové cesty s implementacni podporou

Zpusob vedeni formalniho hodnoticiho rozhovoru mize mit zasadni vliv na motivaci i loajalitu
spolupracovnikd, a tim i na jejich pracovni vysledky.

Absolvovani specializovanych interaktivnich e-modull a G¢ast na implementaénim workshopu nabizi
vysoce efektivni individudIni rozvoj pro manazery, ktefi chtéji systém vedeni hodnoticich rozhovor(
zavést do své manazerské praxe nebo se chtéji v této oblasti zdokonalit.

Urceno pro
Manazery na vSech Urovnich
Vedouci projektovych tymu

Obsah

Interaktivni e-moduly:

= Rocni hodnotici rozhovor — formalni povinnost nebo vyuzita Sance

» Ctyfi zlata pravidla pro vedeni roénich hodnoticich rozhovort

= VyuZiti metody SMART pro formulaci cild motivujicich vase spolupracovniky
= Poskytovani konstruktivni zpétné vazby

= Qvladani emoci v pracovnim prostredi

Akéni plan pro implementaci v praxi

Forma

Individudlni absolvovani interaktivnich e-modult s videi, pfipadovymi studiemi, kvizy apod.

v rdmci on-line rozvojové cesty — opakované kdykoliv v pribéhu 6 mésict

Moznost vyuziti shrnuti klicovych bodu a akénich tipa (i v tiSténé podobé)

Implementacni podpora ve formeé 2 individualnich 0,5 hodinovych ,,on-line koucovacich setkani”
Realizace akéniho planu
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PERSONALIZOVANY ROZVOJ MANAZERA

Individudlné sestavena rozvojova cesta manazera

Rozsah, forma i délka rozvoje dle individudlini potreby

Predevsim manazefi se specifickou pracovni ndplini nebo velmi Sirokymi rozvojovymi potfebami
vyuZzivaji moZnosti sestavit si ve spolupraci se specialistou Mercuri International rozvojovou cestu
pfimo na miru. Rozvojova cesta kromé vybranych tréninkovych programi a e-modulli obvykle
obsahuje i osobni nebo virtudlni koucovaci setkdni — bud'v pravidelnych intervalech, nebo dle
aktualni pracovni situace a potfeby manazera.

Tento pristup pod vedenim zkuseného specialisty pomaha zvysit vykonnost manazera

v definovanych oblastech a zaroven pozitivné ovliviiuje jeho pfistup k vlastni spolec¢nosti.
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MERCURI INTERNATIONAL

V Ceské republice pomahame spole¢nostem vice nez 25 let zvy$ovat vykonnost prodeje a dosahovat

vynikajicich prodejnich vysledkd. Kombinujeme mistni znalosti s globalni a oborovou expertizou.

Prostfednictvim lidi, nastroju a procesu prispivame k ziskovému ristu prednich ceskych firem

i Ceskych pobocek globalnich spole¢nosti.

K RUSTU NABiziME DVE RUZNA VZAJEMNE SE DOPLNUJICi RESENi

PRODEJNI

PORADENSTVI

INSPIRUJEME PRODEJNi TYMY
K LEPSIM VYKONUM

Pfinasime rozvoj k vasim pracovnikiim

v poutavé formé s co nejvice pfizplisobenym
obsahem. At se jednd o rozvoj digitalni,
personalizovany nebo trénink vedeny lektorem
— vytvafime inovativni rozvojova feseni

v souladu s vasimi potfebami.

VASE VYSLEDKY JSOU DOBRE TAK,
JAK DOBRY JE VAS PRODEJNi TYM

Podpofime vase pracovniky i celé tymy
pfi implementaci, podle potreby lokalné
i globalné.

To vam pomuZze sjednotit prodej a novy
zpUsob prace v celé firmé a dosahovat
ocekavanych vysledkd.

POMUZEME VAM DOSAHNOUT SALES EXCELLENCE DIKY:

Uzké spolupraci p¥i kazdém kroku projektu
Regenim na miru na firemni i individuaIni Grovni
PFipravou vaseho tymu na budoucnost

Kombinaci mistnich znalosti s globalni a odbornou expertizou

Integrovanym rozvojovym feSenim zahrnujicim digitdIni rozvoj i praktické tréninky

Bogn

WORKSHOPU  UCASTNIKU  KLIENTU

A TRENINKU TRENINKU
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Kontakty

Aktudlni informace o programech Mercuri International Business School véetné termind,

cen a prihlasek najdete na nasich webovych strankdch nebo vam je pfimo poskytnou nasi poradci
pro rozvoj pracovnikl obchodnich organizaci, konzultanti Mercuri International nebo pracovnici
zakaznického centra.

+420 284 688 651
+420 604 220 595
mibs@mercuri.cz
WWW.Mmercuri.cz
Futurama Business Park
Sokolovska 651/136a, 186 00 Praha 8

MERCURI

international
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