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Anotace modulu

Urcenf osobnostniho typu zakaznika je jednim z dlezitych krokd k uzavienf obchodu. Jednanf
se zakaznikem je tfeba vést s ohledem na jeho osobnostni typ. Tedy spravné vyuziti
dosazenych zjisténi o typu zakaznika je nezbytné pro efektivni postup k dosazeni Uspéchu.
Do procesu vyjednavani se zakaznikem ale vstupuiji i dalsi skutecnosti. Jde o zjisténi potreb,
pozadavkU a ocekavani (PPO) zdkaznika a nasledné posouzeni, zda nabizeny produkt dokaze
PPO zakaznika uspokojit. Pravé forma prezentace produktu zavisi mj. na osobnostnim typu
zadkaznika. Pokud spravné urcime osobnost zékaznika a nasledné prizplsobime vedent
prodejniho rozhovoru, argumentaci a formu komunikace tomu konkrétnimu typu osobnosti,
je uspéech nablizku.

Ziskané znalosti, zkuSenosti a navyky Ize vyuzit nejen v komunikaci se zakaznikem, ale i ve
vztahu manazer — zameéstnanec, podrizeny - nadrizeny, a také v soukromém zivote.

Cil modulu:

Cilem modulu je sezndmit studujici s teorifl typologie zakaznika, se zpUsoby urcovani
osobnostniho typu a s efektivnim vyuzitim zjisténych skutecnosti. Ukazat a prokazat dllezité
misto urceni osobnostnich typl v celém procesu ziskavani a stabilizace zékaznika. Studujicf
se seznami s exaktnimi metodami urceni osobnostniho typu, se zasadami komunikace s
jednotlivymi osobnostnimi typy, postupy pro vyhnuti se kritickym situacim, s predikci a
prekonavani namitek. Pozornost bude téz vénovana komunikaci s problémovymi zakazniky.
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