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Jak koucovat obchodniky k vyssim vykonim:
Prakticky postup, jak opét probudit prodejni
nadseni a energii, ktera skryté drima ve vasich
prodejcich

Na objednavku - Prodej a jednani se zakazniky

Pracuji u vas uz delSi dobu.
Nejsou to zadni novacci.
A maiji s prodejem dost zkuSenosti.

Ale v posledni dobé upadaji do rutiny:

Jejich prodejni vysledky stagnuji.
Vite, Zze by mohli prodavat vic.
Ale z néjakého dlivodu narazili na zed.

ZkuSeni prodejci nepotrebuji dalsi Skoleni v prodejnich dovednostech. Prislib vyssi odmény ma jen
kratkodoby Ucinek. Nereaguji na zvysovani prodejnich kvét. Na dalsi bonusy si rychle zvyknou. A uz
vlbec neslysi na natlak nebo vyhrlizky (to radéji odejdou jinam).

Jediné, co dokaze zkuSené prodejce probrat, postavit je opét na nohy a s nadSenim zase vyrazit do
terénu, je to, Ze se pro to rozhodnou oni sami

... a metodu, jak v nich toto rozhodnuti vyvolat, si ukdzeme na specialnim tréninkovém seminafri "Jak
koucovat obchodniky k vyssim vykonlm: Prakticky postup, jak opét probudit prodejni nadseni a
energii, ktera skryté drima ve vasich prodejcich".

Jak vam tento seminar pomuze zvysit prodejni
vysledky

Zkuseny lektor vdm ukaze:
Jak fidit obchodniky, aby je to motivovalo

e Jaké styly fizeni v praxi pouzivame a které (ne)funguiji
* V ¢em spocivaji vyhody a nedostatky jednotlivych styld (a proc)
¢ Co skutecné motivuje obchodniky (a jak to zjistit u téch vasich)
e Jaké délame nejCastéjsi chyby pfi fizeni (nejen obchodnikd)
o Cim se odliduje kou¢ovani od jinych styld fizeni

Pro¢ to neptjde bez cile, ke kterému smérujeme

e Jak ocCekavani vedouciho ovlivni redlny vykon obchodniho tymu

22-02-2026 1/3 © cve.cz


https://www.cvc.cz/jak-koucovat-obchodniky-k-vyssim-vykonum-prakticky-postup-jak-opet-probudit-prodejni-nadseni-a-energii-ktera-skryte-drima-ve-vasich-prodejcich
https://www.cvc.cz/jak-koucovat-obchodniky-k-vyssim-vykonum-prakticky-postup-jak-opet-probudit-prodejni-nadseni-a-energii-ktera-skryte-drima-ve-vasich-prodejcich
https://www.cvc.cz/jak-koucovat-obchodniky-k-vyssim-vykonum-prakticky-postup-jak-opet-probudit-prodejni-nadseni-a-energii-ktera-skryte-drima-ve-vasich-prodejcich

e Kdo z nas (ne)umi pracovat s cili a jak to zménit

e Jak podpofrit rozvoj obchodnika a vyuzit techniku "cilového kompasu"

e Pro¢ nestaci nadiktovat obratova Cisla a mit tak cil za "stanoveny"

¢ Co se stane, kdyz lidé cil jen odkyvaji, ale vnitfné ho od nas "nekoupi"

* Jak stanovit cile i pro jednotlivé obchodni schlizky, aby to nebylo stéle totéz dokola

e Jak zabranit tomu, aby obchodnici pracovali stylem "pfiSel jsem se zeptat, jestli néco
nepotrebujete a jak jste s nami spokojeny..."

Jak vyuzit techniku naslechd jako otvira¢ mysli nasich lidi

e Proc stejné neni stejné (a jak se véci méni, kdyz vyrazime s obchodnikem do terénu)
e Pro¢ si pamatujeme jen cca 60-70% toho, co se na obchodni schlizce délo

e Jak vyuzit kouzlo miciciho pfisediciho

e Jak si pfipravit opravdu dobry naslechovy (zaznamovy) formular

e Jak ma probihat spravny "zpétnovazebni rozhovor"

e Jak si po schiizce o vsem rozumné promluvit

e Pro¢ musi mit naslech jasné a méfitelné vystupy

* Jak Casto délat naslechy obchodnikd

e Kdy m0ze byt tajny ndkup (mystery shopping) formou naslechu

Jak se vyvarovat nej¢astéjsich chyb a omyll pfi rozboru naslecht

¢ Co se stane, kdyz se zamysleny rozhovor zméni v monolog, kritiku ¢i obhajobu
e Jak se spravné ptat (a kdy (ne)fikat "Co bys zménil?")

e Kdy zvySuje sebehodnoceni obchodnika jeho inteligenci

e Jak dat pravdivou zpétnou vazbu a pfitom neznicit vas vztah

 ProC pracovat s hodnotici Skalou a jak ji vyuzit

 Kdy (ne)pouzivat MP3 nahravku obchodni schlizky a co to prinese

e Jaky vystup musi mit rozhovor s obchodnikem, aby se dal rozvijel a rostl

Jak zménit tymové porady v tymové koucovani

e Kdy promitat slidy z PowerPointu a kdy se jich urcité vyvarovat

e Jak zvolit pro kazdy typ porady vhodnou (a zaZivnou) formu

o Cim mlizeme oZivit nudné porady a produktové informace

¢ Co to jsou moderacni karty a jak je pouZzit

e Jak rozmluvit a rozpfemyslet vas tym pomoci moderacnich karet

e Jak dal rozvijet prodejni dovednosti v tréninkovych pétiminutovkach

Komu na seminari rezervovat misto

Tento specialni seminar je pfipraven zejména pro obchodni vedouci, Séfy, vedouci pracovniky,
manazery, personalisty, feditele, jednatele a majitele spole¢nosti. Ty, ktefi chtéji podpofrit své
pracovniky k vyssim prodejnim vysledkdm, ale nechtéji je vést za ruku a kazdy den rozdavat
podrobné Ukoly. Vysledkem bude stav, kdy obchodnici najdou cestu kolem prekazek, které je dnes v
prodeji brzdi a budou se snazit o vyssi prodejni vysledky, protoze je uz nebudou mit "prikazané
shora", ale rozhodnou se pro né sami.

O v ] / vV 4 . \4 ?
Pomuze tento seminar i vasi firme:
Kdyz se neprodava, nejsou obraty. Kdyz nejsou obraty, neni ani zisk. A kdyz neni zisk, nejsou ani
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odmeény a osobni ohodnoceni. VSe se dostava do spirdly sestupu. Prace nikoho porddné ani nebavi.
Nardsta stres a nepohoda. A pravé na tomto seminari si ukdZzeme, jak to udélat, abychom prodejni
tym dostali s pomoci koucovacich technik opét na vyssi hladinu. Aby se opét prodavalo. Aby opét byly
obraty a zisk.

Jak hodnoti lektora absolventi jeho dalsich
seminard

"Seminar splnil mé ocekavani, velmi Uspésné navazal na mé predeslé poznatky, navic jsem diky
tomuto seminari zjistil, Ze svoji praci nedélam vibec spatné. Nejvice mne zaujala prakticka cviceni, pfi
nichz si ¢clovék nejlépe udéla predstavu o vykladanych pojmech. Mam rad seminare, kde jsou uvadény
priklady z praxe." Vaclav Vesely

"Lektor nejel podle pfedem dané osnovy, ale zajimal se o konkrétni dotazy tcastnik( a poté seminar
tomuto prizplsobil. Dokazal "rozpoutat" velkou komunikaci navzéjem. Libilo se mi, Ze jsme byli
pfimymi ucastniky a spolutvirci semindare, ne jen posluchaci." Ludmila Hubac¢kova

"Pohodova pratelska atmosféra, zabavné a srozumitelné podani lektora. Teoretické poznatky
obohacené praktickymi zkusenostmi pritomnych." Mgr. Ales Vesely

Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikd najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 Gcastnikd.) Vyplnte prosim tuto
zadost, zatelefonujte na 585 227 076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky
pfipravime nezavazny navrh vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky
o Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prihlaseni na seminar

Jak koucovat obchodniky k vyssim vykonlm: Prakticky
postup, jak opét probudit prodejni nadseni a energii,
ktera skryté drima ve vasich prodejcich
| |
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