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Nejrychlejsi cesta k zisku: Prakticky navod, jak
vynalézavou obchodni strategii zefektivnit vasi
firmu a pri stejném Usili prodavat mnohem vice

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Dostévat za stejnou praci dvojnasobnou odménu by si pral sice kazdy... ale mnoho manazerd a
majitell firem se tomu ve skute¢nosti brani.

A zpUsobuji si to - stejné jako mozna i vy - praveé svou pracovitosti.

Jak? Polozte si tuto otdzku: Jsem ochoten vénovat cely den tomu, Ze budu debatovat, diskutovat a
premyslet o strategii své firmy?

"Na takové nesmysly ja nemam cas, ja musim shanét zakazky, prodavat, vydélavat penize", odpovi
mnoho manazerd.

Pravé chytrd strategie prfitom pomaha malym firmam prekvapit a prekonat své vétsi konkurenty.
Pravé dobre zvolend strategie dokaze privést do vasi firmy vice zakaznik{, neZ Umorna prace
prodejcd.

A pravé davtipna strategie umi zvysit prodej ne o pdl procenta, ale hned o nékolik desitek procent.

Realita je ale nelprosna: Budete-li i nadale pracovat stejnym tempem jako doposud, ziskate za svou
praci stejnou odménu.

Rychlejsi, jednodussi a vétsi odménu mizete ziskat jen tak, Ze na chvili z "rozjetého vlaku" vystoupite.
Ovérite si, jestli viibec jedete spravnym smérem. A pokud zjistite, Ze do stejného cile jede i "rychlik",
mUzete se k nému pripojit a dostat se tam - bez dalsi prace - mnohem dfrive.

Na seminari "Nejrychlejsi cesta k zisku: Prakticky navod, jak vynalézavou obchodni strategii
zefektivnit vasi firmu a pri stejném usili prodavat mnohem vice" pochopite, jak takovou cestu
a pomyslny "rychlik" najit i pro vasi firmu.

Na seminafi se napfiklad dozvite:
Pro¢ se strategii vasi firmy vilbec zabyvat

e Jakou strategii ma firma, kterd "zZadnou nema"

e Jak ovliviuje kazda strategie celkovou vykonnost

* Jak se (ne)existence strategie projevi na firemni kulture
e Proc je strategické mysleni "uménim vitézit"

e Jaké jsou rozdily mezi planem a strategii

e Jaky je vztah mezi strategii a misi

o Cim se vyznatuje strategické mysleni a pro¢ jej ziskat

Jak prozkoumat pripravenost vasi firmy k boji s konkurenci

e Co vam odhali metoda SWOT a jaké jsou jeji vyhody a nevyhody
e K ¢emu slouzi "mind maps" a jak s nimi pracovat
e Jak vyuzit "brainstorming"... jinak, nez jste zvykli
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e Kdy a jak pouzit metody socialniho vyzkumu
e Jaka firemni kultura u vas ve skutecCnosti panuje... a proc
e Jak provéfit vnitrofiremni komunikaci a co udélat s vysledky

Jaké strategie mizete pro zvySovani prodeje zvolit

« Co prindsi strategie nizkych nédkladl (a na jaka nebezpeci si davat pozor)
e Jak budovat strategii diferenciace (a jak se to projevi)

e Kdy mize byt vhodna "segmentova" strategie (a kdy ne)

e ProC soucasnost nepreje strategiim stability

Jak vypada strategie expanze (a jaka jsou rizika)

Kdy volit strategii omezeni (ale co si pfitom uvédomit)

Na co nezapomenout u sanacni strategie

Na co pri uplatnovani nové strategie davat pozor

 Pro¢ mnoho strategii kon¢i fiaskem (a kdo nebo co za to miZe)

e Pro¢ budou nékteri lidé zmény odmitat (a jak se na to pfipravit)

e Co vam bude pfi zavadéni zmeén nejvice branit a jak to prekonat
e Co vSechno o strategii a zménach fici vasim pracovnikim (a kdy)
¢ Koho zvolit na pozici "manazera zmén"

Jak na vasem trhu predvidat zmény... a pripravit se na né

¢ Jak sledovat a posuzovat zmény nakupniho chovani, trhu, konkurence a zakaznik{
e Jak vam v tom pomohou manazerské hry

e Jaké jsou soucasné trendy vyvoje

e Jak vytvaret scénare budouciho vyvoje

e Jak ve vasi firmé rozproudit napady, nové myslenky a zlepSovaci navrhy

Na seminafri tak zejména:

e pochopite, proc je vybér spravné strategie a firemni kultury Gc¢innéjsi, nez "tvrdy" management

e zjistite, jak postupovat pfi vymysleni strategie, jejim zavadéni a prekonavani prekazek

e poznate analytické a planovaci techniky (SWOT, mind maps, brainstorming, fish bone)

e uvidite metody socialniho vyzkumu (audit organizacni kultury, komunikacni audit, 360°zpétna
vazba)

e odhalite, co a kdo vam bude pfi zavadéni strategie branit nejvice

e zkusite si pracovné formulovat vizi a misi vasi firmy

¢ zahrajete si manazerskou strategickou hru (a uvidite, co vSechno vam o sobé a ostatnich
prozradi)

¢ dozvite se, jaké strategie pouzivaji ostatni

e poznate "megatrendy" soucasného vyvoje

Jak hodnoti lektora absolventi jeho dalsich
seminari

"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, pri
nichz si ¢clovék nejlépe udéla predstavu o vykladanych pojmech. Mam rad seminare, kde jsou uvadény
priklady z praxe." Vaclav Vesely

"Lektor nejel podle prfedem dané osnovy, ale zajimal se o konkrétni dotazy (castnik( a poté seminar
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tomuto prizplsobil. Dokazal "rozpoutat" velkou komunikaci navzéajem. Libilo se mi, Ze jsme byli
primymi ucastniky a spolutvirci seminéare, ne jen posluchaci." Ludmila Hubackova

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

Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdZeme usporadat i v terminu a misté, které si urcite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 Gcastnik(.) 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
e Urover: Pfedchozi znalost tématu vyhodou, ale nenf nutna

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Nejrychlejsi cesta k zisku: Prakticky navod, jak
vynalézavou obchodni strategii zefektivnit vasi firmu a
pri stejném usili prodavat mnohem vice

|

22-02-2026 3/3 © cve.cz


mailto:info@cvc.cz
https://www.cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

