Vojtéch Comy

PRODEJNI
TECHNIKY

JNIKA

Uroveri obchodnich znalosti a dovednosti neustdle stoupd,
a proto rostou i ndaroky kladené na obchodni tym. Tykaji se
jak obecnéjsich oblasti, jakymi jsou napv. psychologie
prodeje, komunikace, neverbadlni komunikace,
prodejni techniky, ale i ¢innosti konkréméjsich, at
jsou to péce o zdkaznika, prezentacni dovednosti,
argumentace, zvldddni namitek ad.

prepentadnd dovednost,
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neverbdinl komunikace

rvidddni ndmitek,

PRODEJNi TECHNIKY

Vojtéch Cerny

Ktery prodejce by nechtél brilantné a mistrovsky
ovladat prodejni techniky? A neni jich zrovna malo: af se jiZ tykaji
komunikaénich dovednosti, prezentaéniho umu, schopnosti

spravné argumentovat a vyvracet namitky, umeéni cist fec téla az
po vlastni zboziznalectvi a postupy jak uzitek daného druhu zbozi
akcentovat a vyrobek prodat. Za kazdym teoretickym rozborem
problematiky naleznete konkrétni pfipadové studie, dale potom
sadu cviceni a test, které vam pomohou ovéfit si, nakolik jste
urcitou prodejni techniku zvladli a co mate na sobé dale zlepSo-
vat. CD obsahuije text ve formé e-book a 42 testl s automatickym

vyhodnocenim.

486 stran, 590 K&/929 Sk, prodejni kéd: KE0149

33RAD
JAK USPESNE
PREZENTOVAT

| Véra Bélohlavkova

Publikace je ur¢ena pro
obchodniky, prodejce,
ale i manazery. Poskytne
vam 33 praktickych rad,
jak si prezentaci pfipravit
a presvedcivé ji realizovat
(co délat pfi neformalni
prezentaci, co pfi pre-
zentaci ve skupiné, jak
prezentovat pred velkym publikem, jak prezentovat
spotfebni zbozi a jak sluzby, jaké jsou nejcastéjsi
namitky a jak je zvliadnout).

100 stran, 99 K&/ 149 Sk, prodejni kod: KEO255

OBCHODNi DOPISY,
KTERE PRODAVAJi
Drayton Bird

Vysvétli vam, které
informace je potfeba
nastfadat predtim, nez

zacnete dopis psat,
—— jak tyto informace
roztfidit a pfipravit.
Poradi, jak koncipovat
hlavni sdéleni dopisu,
jak byt presvedci-
vym obchodnikem.
Zamysli se spole¢né s vami, jak se co nejlépe vcitit
do role Etendre. Naugi vas zvolit spravny styl jazyka,
vhodnou grafickou formu i viastni ¢lenéni dopisu tak,
aby citatel dospél rychle k cili.

*310 stran, *349 K¢&/*519 Sk, prodejni kod: KE0225
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33 RAD,
JAK PECOVAT
0 ZAKAZNIKA

— | Jiii Brabec

Zakaznik je tim nejduile-
ZitéjSim bodem, na ktery
mé firma soustredit svou
pozornost. Pfirucka vam
nabidne zkuSenosti, jak se
0 zakaznika postarat, aby
byl spokojeny a tim padem
i vérny vasi organizaci.
Dozvite se, jaké existuji
typy zékaznikl. Poznéte, co zakazniky rozéiluje, co
potebuii i jakymi zplsoby je Gginné kontaktovat,
oslovovat a presvédCovat.

100 stran, 99 K&/ 149 Sk, prodejni kéd: KE0254

24 PASTI PRI
OBCHODOVANI
A JAK SE JIM VYHNOUT
Dick Canada
2"“'!!.!.!! Lt
OECHODOVARNI
A JAK ST 1M
WHBMOUT . .
a Jste-li prodejcem, po-
Lol radcem, manazerem,
ﬁ; Skolitelem nebo stu-
dentem obchodniho
zaméfeni, zajisté pro
vés bude tato kniha
pfinosem. Kniha vas
predevsim pouci, jak
zvysit efektivnost
prodeje. Uvédomite si
také, Ze néstrahy ve svété obchodu byvaji zalozeny
na klamnych zavérech, chybnych domnénkéch nebo
pribarvenych polopravdéch, které vas mohou svést
ke Spatnym rozhodnutim.

Edice Praxe obchodnika se snazi

co nejiiplnéji postihnout vSechna
duleZitd témata. Zabyvd se zku-
Senostmi Z redlného trhu. Knihy
Jjsou plné pripadovych studii, prikla-
dit a cviceni. Nechybi ani ilustrace

a fotografie. Soucdsti nékterych knih
je rovnéZ CD s lekcemi v e-learnin-

gové formé.

33 RAD, JAK SI
VYTVORIT
PROFESIONALNi IMAGE

Jaroslava Vlasakova

jak si vytvorit
Ipru‘l'l:;iztnalm
image

Pfirucka vas seznami se
v8emi kroky, které pod-
niknete pfi vytvareni své
nové profesionalni image.
Zejména pro obchodni
zéstupce a obchodni
manazery, kterym je tato
kniha uréena, je zasadni,
jak vystupuiji, jak se
chovaji, jak se dokazi upravit a obléci - vzdyt prece
prodava predevsim jejich image! Kniha vam nen&-
silnou a vtipnou formou poradi, jak se co nejlépe
zhostit nelehkého tkolu - komunikovat, prezentovat
se a oblékat se tak, abyste ve své branZi uspéli.

*100 stran, *99 K&/* 155 Sk, prodejni kéd: KEO230
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33 ZAKLADNICH
POSTUPU JAK PREKONAT
STRES PRI OBCHODOVANI
" 3 | Lia Hubatkova
saic‘?'...mt
l}hi:hl;l-du\ram

Hdr 1 b
Rraici

Obchod provazi napéti

a stres, a proto je tfeba
se jim brénit. Kniha od
zkusené psycholozky

a terapeutky vam poskyt-
ne fadu praktickych rad,
doporuceni i cviceni, jak
si zachovat svézi hlavu

a jak rozlozit sily, abyste
méli cely narocny tyden vydrz a dobrou kondici.

102 stran, 99 K&/ 155 Sk, prodejni kéd: KEO187

JAK MNOHEM LEPE
PRODAVAT

Brian Tracy

Ur€eno pro ty, kterym
je obchod dennim

chlebem. Podstatnd je
na knize jeji ucelenost

vynechano, publikace
je privodcem k vy-
tvoreni kompletniho

E systému vedouciho
k dosazem prodejniho Gspéchu. Oslovuje proto jak
$éfa velkého prodejniho tymu tak po ,fadového”
prodejce a obchodnika; jde o uceleny plén, jak cile-
védomé posunout kvalitu prodeje na vyssi Groven
a dosahnout tak osobniho tspéchu.

*225 stran, *197 Ké/*297 Sk, prodejni kod: KE0215 328 stran, 289 K¢/435 Sk, prodejni kod: KEO136
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a podrobnost: nic neni

PRUVDDCE DBCHODNI SCHUTROU

£ hledisha severhalni bommnikace

33 ZAKLADNICH =~ %
TECHNIK VYJEDNAVANI
A ARGUMENTACE

| Véra Bélohlavkova

Vyjednavani patfi k den-
nimu chlebu kazdého
prodejce. Nepfipraveni na
ném vyhofi, pfipraveni jej
vyuziji ve sviij prospéch.
Ti zkuSeni proto védi, Ze
namitky Ize predvidat,

a pak si pripravit viastni
argumentaci. Kniha vas
pouci jak reagovat na namitky typu: jste dnes jiz
dvacaty, takové zbozi ja nepotrebuii, to je pfili§
drahé, kupujeme to jiz od jiného prodejce ad. Vybavi
vas znalostmi, jak zakaznika vmanipulovat tam, kam
potfebujete.

100 stran, 99 K&/ 155 Sk, prodejni kod: KEO190

33 ZAKLADNICH
DOVEDNOSTi PRO
OBCHODNi JEDNANi

. | Jiii Brabec

Uspésné zakoncené
obchodni jednani je dilem
poctivé pfipravy a peclivé
provedené schiizky. Pub-
likace vas pouci, z jakych
fazi se jednani sklada a se
pii nich zaméfit. At jiz

jde o znalost zboZi a jeho
prezentaci, obleceni, jak
zboZi prezentovat, jak reagovat na zakaznikovy
namitky, jak vyjednavat o cené ad.

106 stran, 99 K&/ 155 Sk, prodejni kod: KEO185

JAK ZiSKAT
A UDRZET ZAKAZNIKA

| Timothy R. V.
Foster

UdrZeni si zékaznika
je stejné podstatné
jako jeho ziskani.
Kniha vam pomiize
zvladnout vSechny
podstatné techniky,
at je to prvotfidni
péce a servis, zlep-
Sovani kvality zboZzi
i jeho inovace pravé
podle prani zakaznika. Pokracuje vykladem vlastniho
procesu obchodovani, hlavné v oblasti prodejnich
technik ¢i dovednosti, jak motivovat vlastni zamést-
nance a fadou dalSich podnét.

128 stran, 164 K¢&/245 Sk, prodejni kad: KE0127
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EKONOMICKO-MANAZERSKA LIT

MANAGEMENT
.' }i

MANAGEMENT

F. Bélohlavek, O. Sulef, P. Kost’an

Do povinné vybavy kazdého manazera patfi

dovednosti tykajici se planovani, organizovani, motivovani,
kontroly a odménovani, dale i komunikace a uméni argumentace.
Bible managementu se vycerpavajicim zplisobem vénuje kazdé-

mu z uvedenych okruhd. Vétsinu pfikladi a pfipadovych studii
navic erpa z domaciho firemniho prostiedi, jez ma své specifické
vlastnosti. Publikace proto obsahuje fadu rozhovorii s vyznamnymi
ceskymi manazery o tom, jaké jsou jejich zkuSenosti. Dozvite se tak,

jakeé techniky se jim osvédcily, co doporucuji a co naopak.

Tym zkuSenych Skolitelli, ktery ma za sebou vzdélavani napf.

v podnicich Skoda Auto Miada Boleslav, John Crane Sigma, Ivax
Pharmaceutic CR, Aisan-Bitron Czech ad., vas provede a procvi¢i
s vami vSechny manazerské dovednosti,

které byste méli bezpecné ovladat. Kniha vam

navic nabidne fady cviceni a testd,

prostrednictvim kterych muizete zvedat

MODERNI
MARKETING
- Paul Smith

MODERNI

svou vlasti manazerskou

latku stale vys.

*1000 stran, *1200 K¢/* 1860 Sk,
prodejni kéd: KEO191

MARKETING
TO NEJLEPSIi Z PRAXE

Alison Alsbury,
Ros Jay

Markeling

MARKETINC

:

Zakladni odbornd
marketingova
publikace pro

treti tisicileti! Kniha
skvéle vystihuje

a popisuje nové
trendy a postupy
pouzivané v sou-

= Casném marke-
tingu. Chcete-li se

jako marketingovy pracovnik dobfe vyporadat

10 TEfERET I prany
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vysledki, které akce prinesly:

Potfebujete mit
informace, jak se

trh chova, kam se
pohybuje? Titul
obsahuije setfidéné,
komentované

a zobecnéné mar-
ketingové vyzkumy.
Tykaji se konkrétnich
akci a hlavné

at jiz jde o direct mail,

s nastrahami a pfileZitostmi, které pfinasi business
a marketing soucasné doby, je tato publikace urcena
pravé pro vas!

544 stran, 597 K¢/897 Sk, prodejni kod: KEO030
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reklamu, prezentaci vyrobki i osobni prodej. Dozvite
se tak praktické zkusenosti; co se ovéfilo a naopak
co neuspélo.

286 stran, 299 K&/450 Sk, prodejni kdd: KEO110
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ManaZer se dnes neobejde bez neustdlého vzdélavdni. Je na néj
vyvijen tlak, aby sledoval nejnovéjsi trendy a aby profesné rostl.
At jde jiZ o znalosti tykajici se vlastniho oboru, jako jsou napft.
obchod, marketing, finance, personalistika anebo obec-

néji Fizeni a vedeni lidi.

Edice Praxe manaZera je zamévena na praktické problémy
a rady jak se zachovat v konkrétnich situacich. Publikace jsou
plné prikladu, modelovych situaci i fotografii, obrdz-
kit a schémat. Vybrané knihy jsou doplnény o CD, na kterém
najdete knihu ve formé e-learning.

U zahranic¢nich knih pro vds vybirdme ty nejlepsi svétové
autory, osobnosti a Skolitele — velmi iizce spolupracujeme
napr. s organizaci AMACOM — Asociaci americkych manaZeri
ad. Snazime se rovnéz oslovit a publikovat vsechny duleZité

domadci autory.

PRUZKUM TRHU
= | Paul Hauge

PRUZKUM
TRHU

Potfebuijete si ve
firmé ovéfit, zda pfi-
jmou zékaznici sluzbu
4 nebo vyrobek, které
] pravé chystate? Ne-
s ¥ chcete ale zbytecné
- - utracet a radi byste
prlizkum trhu pro-
vedli ve vlastni rezii?
Chcete si byt jisti, ze
ziskané vysledky vam poskytnou ty informace, které
potfebujete? Publikace vam poradi, jak prizkum trhu
pripravit, jak specifikovat okruhy otazek, jak sestavit
spravny dotaznik, jak stanovit vzorek respondentd,
jakym zplisobem jej oslovit ad.

246 stran, 349 K&/547 Sk, prodejni kéd: KEO172

SLOVNIK
MARKETINGU

Mark
N. Clemente

Zakladnich 1600
marketingovych
vyrazli s vycerpava-
jicim komentarem,
bez kterych se
nemiiZe obejit nejen
kazdy pracovnik
marketingu, ale
~ napf. i vykonni
nebo obchodni
feditelé. Pfi ruce tak budete mit abecedné sefazené
kliGové vyrazy tykajici se marketing managementu
obecné, ale i konkrétnéji direct marketingu, prodeje,
podpory prodeje, priizkumu trhu, public relations.

*366 stran, “390 K&/*599 Sk, prodejni kéd: KEO211

REKLAMA
PLANOVANI A PRiIPRAVA
mm | Jon Steel

Autor knihy, Jon Steel
patfi mezi nejuznava-
néjsi reklamni plano-
vace nejen v USA, ale
i ve svété. V publikaci
prezentuje své praktic-
ké zkuSenosti - jak
provadét reklamni
vyzkum, aby nebyl
zavadgjici a mylny, jak
vést kreativni briefing, aby mél vypovidajici hodnotu,
Ze nejlépe fesené kampané témér bez vyjimky
vychézeji z kombinace dovednosti a napadu ze strany
Klienta, reklamnich kreativct, ale i spotfebiteldl.

264 stran, 390 K¢/615 Sk, prodejni kid: KE0198

DIRECT
MARKETING

Edward Nash

DIRECT
MARKETING

Pro ty, ktefi stoji
pred dkolem pri-
pravit a realizovat
direct marketingovy
program, i pro
zkusenéjsi, jimZ na-
bidne fadu tipt, rad
a zamysleni, kam
~ se tento dynamicky
trzni obor vyviji.
V&g, co potfebuje odbornik znat: jak direct marke-
ting naplanovat, jaka forma pfimé komunikace je pro

jak pripravit a provést obsilku, jak vytvéaret kvalitni
databazi klientd ad.

650 stran, 790 Ké/1237 Sk, prodejni kéd: KEO144

MARKETINGOVA
KOMUNIKACE

Miroslav Foret

Komunikace se
zakaznikem patfi ke
klicovym oblastem
marketingu. Pre-
hledné koncipovana
publikace vas krok za
krokem zasvéti do ce-
1ého procesu. Poradi
vam, jak zakaznika
poznat, jak vytvofit
sdéleni Sité presné na néj, jakou vybrat formu, aby
ho co nejlépe i nejefektivnéji oslovil a jak vyhodnotit
Uspésnost celé akce.

292 stran, 350 K&/550 Sk, prodejni kéd: KEO159

MARKETING
ZAKLADY A PRINCIPY
s | kolektiv autoril

Jednoduchou

a prehlednou formou
se seznamite se
vsim dulezitym,

co byste mély

o marketingu védét.
Kazda z oblasti je
Zivé demonstrovana
na modelovych situ-
acich. Pochopite tak
rychle mechanismy, kterymi se domaci trh fidi.

Za kazdou kapitolou nasleduji praktické otazky

k zamysleni i cviceni. Kniha vam pomize zviadnout
marketingové Ukoly a problémy v praxi.

208 stran, 197 Kc,/297 Sk, prodejni kod: KEO147




EFEKTIVNi PUBLIC
RELATIONS
A MEDIA RELATIONS

Pavel Pospisil

Prvni kniha, uréena pro
Cesky trh a vytvorena
odbornikem, ktery v této
oblasti na domécim
trhu mnoho let plsobi.
Navod, jak rychle

a efektivné zvladat
komunikaci s vefejnosti
a médii v doméacim pro-
stfedi. Obsahuje ¢asti:
jak zajistit pozitivni publicitu, jak se dostat do novin, jak
psat tiskové zpravy, které budou otistény, jak efektivné
zacilit svoje sdéleni, jak délat PR na Internetu, na co
novindfi ,slysi“, jak pofadat tiskovou konferenci atd.

172 stran, 190 K&/299 Sk, prodejni kéd: KEO111

PUBLIC RELATIONS
RiZENA KOMUNIKACE
PODNIKU S VEREJNOSTi

Clarke L.
Caywood

Velka kniha Public Re-
lations je adresovana
nejen marketingovym
a reklamnim pracov-
nik(im, ale prakticky
vSem manazeriim,
ktefi chtéji hloubéji
proniknout do této
~  problematiky. Na fadé
piiklad(i poznate,
jakymi formami a cestami dnesni komunikace firmy
s vefejnosti probihd. Ziskéte fadu inspirativnich rad a ti-
pd, neocenitelné zkusenosti, dozvite se, které postupy
se overuji v praxi vice a které naopak ne.

640 stran, 790 K&é/1237 Sk, prodejni kéd: KEO158

BRAND BUILDING
BUDOVANi OBCHODNi ZNACKY
mm | David A. Aaker

BRA
BUILDIMNG Znatka je ve - tak
1. ni krégo moderniho
N marketingu. Predni
s publikace ve svété
S se stala uitelkou
L tisicd pracovnik,
' ktefi jsou zodpovédni
za znatku podniku
nebo produkt,
které vyrabi. Tato
,bible* brand buildingu ¢tenéfe nauci, jak vybudovat
silnou firemni znacku, ktera ,pfitahne” a udrzi vase
zékazniky. Vysvétli, jaké zasady a principy v celém
procesu budovani znacky dodrzovat.

328 stran, 390 K&/610 Sk, prodejni kéd: KE0148

NEVERBALNI
KOMUNIKACE

MNEVER
KOMLIN

Oldfich Tegze

Neverbaini komu-
nikace predstavuje
obrovsky zdroj
informaci pro pozna-
vani lidského chovani
a jednani. Dozvite se,
co vSe vam prozradi
postoj, chlize, zpl-
soby sezeni, pohyby
rukou, trupu, panve,
krku, $ije a hlavy. Poznate, jak jsou v téle ,pfendSeny*
a umochovany emoce a co vechno mizete béhem
takového prenosu emoci z téla vycist. Kniha je plna
kreseb a fotografii s popisem.

488 stran, 690 K&/1070 Sk, prodejni kd: KE0238
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DELEJTE BYZNYS

NA INTERNETU

2. AKTUALIZOVANE VYDANI
E——— | Jifi Hlavenka

Délejte
byanys
na Intermnetu

Chcete poznat, kam
sméfuje Internet
jako podnikatelska
prilezitost? Kam upfit
své Usili? Autor, ktery
mé s internetovym
L,byznysem* praktic-
ké zkusenosti, vas
necha nahlédnout
»pod poklicku“
Uspéchl i netispéchil v této branzi. Dozvite se fadu
praktickych rad a tip(i: napf. jaké specifické znalosti
potiebujete k elektronickému obchodovéni a jak je
vyuzit ve svij prospéch atd.

210 stran, 99 K&/ 149 Sk, prodejni kod: K0482

INTERNETOVY
MARKETING

NTERNETOWVY
MARKETING
et

Jifi Hlavenka

Kniha vyznacného
odbornika na
oblast Internetu je
velmi praktickym

a konkrétnim
navodem probirajicim
vsechny dlezité
prostredky, metody
a cile internetové
reklamy, propagace
a marketingu. Nezbytna pfirucka pro kazdého, kdo
chce vyuzit Internet k marketingovym Gcel(im!

S
B e

176 stran, 199 K&é/299 Sk, prodejni kod: KE0093

FIREMNi KULTURA

lan Brooks

Jak sestavit
pracovniky do skupin
a tymd, aby tahli za
jeden provaz, aby byli
motivovéni a chtéli se
s tkoly poprat a zdo-
lat je? A jak vytvofit
strukturu podniku,
aby podporovala
organizaéni chovani
jednotlivce, skupin i celé firmy? Publikace Firemni
kultura je uréena pro personalisty a manazery a ve
svété patii ke Spickovym ucebnicim zamérenym
pravé na problematiku organizovani firmy.

320 stran, 395 K&/615 Sk, prodejni kéd: KEO173

KOMUNIKUJTE
S JISTOTOU
TIPY A TRIKY

‘ Diana Booher

Komunikujte
5

Pro kazdého, jehoz
pracovni naplni je
denni komunikace

s lidmi: af jiz Fidici
pracovniky, obchod-
niky €i prodejce, ale
i uCitele, Skolitele,
sekretarky atd. Pub-
likace vam vysvétli
zakladni principy,
na kterych by méla byt kazda uspésna komunikace
postavena. Obsahuje fadu konkrétnich modelovych
prikladu, které vam poskytnou odpovéd' a zaroven
navod, abyste dosahli toho, co potfebujete.

360 stran, 287 K¢/449 Sk, prodejni kod: KE0184
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PERSONALNI RADCE
PRO MANAZERY MALYCH
A STREDNICH FIREM

Jiti Blaha a kolektiv

Kniha je uréena pro ty, ktefi zabezpecuiji v mensi firmé personalni
zalezitosti. Poskytne vaminformace, rady a postupy, jak zabezpe-
¢it vSechny nezbytné ¢innosti: planovani lidskych zdrojti, nabor
pracovnikd, trénink a rozvoj zaméstnancti, systémy odménovanti,
péce o zaméstnance (zdravotni, socialni, bezpe¢nostni predpisy)
i ukon€ovani pracovniho poméru. Publikace je doplnéna okomen-
tovanymi ¢astmi zakona, které s danou

personalni problematikou souviseji.

*250 stran, *260 Kc/*400 Sk,

prodejni kdd: KEO205

JAK MNOHEM LEPE
PRODAVAT

Brian Tracy

Pro ty, kterym je
obchod dennim
chlebem. Podstatna je
na knize jeji ucelenost
a podrobnost: nic
neni vynechano, pub-
likace je privodcem
vytvoreni kompletniho
systému k docileni
prodejniho Gspéchu.
Oslovuje tedy jak $éfa velkého prodejniho tymu tak
radového“ prodejce a obchodnika; jde o uceleny
plan, jak cilevédomé posunout kvalitu prodeje na
vy33i roven a dosahnout tak osobniho Uspéchu.

328 stran, 289 K¢/435 Sk, prodejni kod: KEO136

MANAGEMENT
PRODEJE

David Jobber,
Geoff Lancaster

Zakladni svétova

Management

Jodeye

publikace pro
oblast fizeni prodeje.
Uréena pro vSechny

obchodni feditele

a manazery, at jiz
»pecuji“ o distribucni
mista nebo napf.

fidi sité obchodnich
zastupcl. K pred-
nostem publikace patfi jeji Gplnost a prehlednost.
Postupuje od obecnych prodejnich zakonitosti

a pravidel ke specifictéjsim problémdm.

460 stran, 547 K¢/825 Sk, prodejni kod: KEO088
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JAK SI UDRZET
NEJLEPSI
ZAMESTNANCE

T & O RTRAT Leb IR
14 e b 104 RTE L

LEIGH BRANHAM

S & JAK SI UDRZET NEJLEPSI
<& ZAMESTNANCE
< Leigh Branham

Kniha je uréena personalistiim a vedoucim

na v§ech stupnich fizeni, ktefi si uvédomuiji, ze fluktuace
kazdorocéné zptsobuje milionové ztraty plynouci z neustalého
pfijimani novych zaméstnanctl, z jejich Skoleni a motivovani.
Leigh Branham, zkuSeny konzultant v oblasti lidskych zdroju,
nabizi 24 osvédcenych taktik k udrzeni spravnych lidi. Zjistite,
jak se stat spolecnosti, pro kterou chtéji lidé pracovat, jak
vybrat spravné zaméstnance a dat jim pocit dobrého startu.
Naleznete zde cenné rady, jak vést a odménovat zaméstnance
za dodrzovani zavazku. Diky inspirujicim pfikladiim a praktic-
kym navrhim si uvédomite, Ze udrzeni kvalitniho zaméstnance
nespociva jen na tucné financni odméné, ale zahrnuje prova-
deéni drobnosti, které poslouzi ke zvySeni profesniho vykonu,
motivace a pracovniho uspokojeni.

328 stran, 395 K&/595 Sk,
prodejni kdd: KEO214

ZVLADATE SVE
MANAZERSKE RO
' s | OldFich Sulef

Seznamite se a pro-
cvicite si techniky,
které slouzi k fizeni
a plisobeni na podfi-
zené nebo obchodni
partnery. Osvojite
si: interpersondlni,
rozhodovaci, infor-
macni, organizacni
a motivacni role. Na
konci kazdé kapitoly si mizete sami na sobé pomoci
sebepoznavacich testl ovéfit ¢i vyzkouset probrané
aspekty prace manazera.

200 stran, 247 K&/370 Sk, prodejni kod: KEO121

TECHNIKY PRO VYBER
ZAMESTNANCU

Jaroslava Srncova

TECHMIKY PRO VYBER Jak personalista,
TAMESTHAMCLE tak manazer ve

L od firmé stfedni
- ;':E velikosti se nevyhnou
— pravidelnému
vybéru pracovnikd.
Publikace jim bude
praktickou pfiruckou,
po které staci v ta-
kovém pfipadé jen
sahnout. Poskytne podrobny navod, jak vybérové
fizeni vypsat a krok za krokem fundované provést.
Nabidne fadu konkrétnich rad, jak posuzovat CV
uchazetl a co se z nich d& mezi fadky vycist.

KLiCOVi ZAKAZNiCI
A PECE O NE

Ken Burnett

|5L|Eot{|'
LAKAZNICI

APELE O NE

Prestizni publikace

v Casto opomijené

" % oblasti klicovych

I : zakaznikii - Key cus-

r tomers. Pro v3echny

feditele podnikd,
obchodni Feditele,
feditele marketingu,
prodeje, zakaznic-
kych oddéleni, pro

fidici pracovniky. V knize najdete metody, postupy

a rady, jak prakticky realizovat tzv. koncepci fizeni

vztaht s klicovymi zakazniky (KCRM).

396 stran, 590 K&/887 Sk, prodejni kéd: KEO108

PERSONALISTIKA

Margaret Foot,
Caroline Hook

PERS N.ﬂ.I.I:‘iTlKﬂ-. Kniha je uréena pro

- kazdého pracovnika
g 1 v oblasti personalis-
Fiil tiky lidskych zdrojd:
svétové, ocenované
- dilo, jedna ze
stézejnich publikaci
v oblasti personalis-
tiky. Kniha poskytne
Ctendfi vSechny
informace a rady, které ke své ¢innosti potfebuje:
jak planovat a provést nabor lidskych zdrojd, jak
provést pohovory a jak je vyhodnotit i vybrat toho
pro firmu nejlepSiho a fadu dalSich informaci.

*240 stran, “287 K&/*427 Sk, prodejni kod: KE0265 490 stran, 590 K&/885 Sk, prodejni kéd: KEOO73

JAK §!E
USPESNYM PORADCEM
" William A.Cohen

AN SE STED
USPESMTM
PORADCEM

Byt nezavislym
poradcem ve finanéni
sféfe nabizi velmi
zajimavé povolani.
Neni v8ak jednoduché
s touto Cinnosti zacit
a vyniknout v ni. Tato
kniha zodpovi ¢etné
praktické otazky zaCi-
najiciho i zavedeného
poradce. Dozvite se jak pfipravit nabidku, ocenit své
sluzby, naplanovat konzultaéni projekty, uskute¢nit
kontrakt, fesit problémy s klienty, pfipravit prezentaci
na profesionalni Grrovni a pod.

*350 stran, *390 K&/*590 Sk, prodejni kdd: KE0247

cp-RoM VZORY SMLUV
A KORESPONDENCE
PRO FIRMU

L. Lochmanova
M. Galvas

K pisemnostem, které
se denné v kazdé
firmé tisknou, podepi-
suji a odesilaji postou
patfi na prvnim misté
_ obchodni korespon-
.‘ dence a dale zcela
urcité obchodni
a pracovni smlouvy.
Proto si kazdy manazer vybuduje ¢asem ve svém
potitaci nezbytnou knihovnicku vzord, pfipravenou
jen k doplnéni jmen a (dajt a k tisku. CD-ROM vam
poskytne pravé viechny diileZité a nezbytné vzory
téchto pisemnosti.

12 stran, 197 K¢/280 Sk, prodejni kod: KE0064

JAK ZiSKAT )
A UDRZET ZAKAZNiKA

Timothy
R. V. Foster

Udrzeni zékaznika
je stejné podstatné
jako jeho ziskani.
Kniha vam pomuze
zvladnout viechny
podstatné techniky,
at jiz je to prvotfidni
péce a servis, zlep-
Sovani kvality zbozi
i jeho inovace, a to pravé podle toho, jak to chce
zakaznik. Pokracuje vlastni proces obchodovani
- hlavné v oblasti prodejnich technik ¢i dovednosti,
jak mate motivovat vlastni zaméstnance a fadou
dalsich podnétu.

128 stran, 164 K&/245 Sk, prodejni kod: KEO127

JSTE DOBRY SEF?
; Emmett C. Murphy

Chystate se piijmout
na manazerskou pozi-
ci nového pracovnika?
Jak vybrat nejvhod-
néjsiho kandidata
a jak rozpoznat, ze ma
pro fidici roli vhodné
predpoklady? Kniha
vas pouci o sedmi
principech vedeni lidi, podle kterych poznate
dobrého vedouciho a jez by se mély stat abecedou
manazera narocného na sebe sama. A navic v ni
najdete i rozsahly test, ktery vam prozradi, jak jste
na tom vy sami!

179 stran, 169 K&/255 Sk, prodejni kid: KEOO10






