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DLOUHODOBE ROZVOJOVE PROGRAMY
Vybér z aspésnych programu

1. Osobnost a kompetence obchodnika
Klicové kompetence pro vykon prace obchodnika
Analyza vlastnich predpokladi
Zakaznicka typologie
Sebefizeni, seberozvoj, sebemotivace
Obsah a forma obchodni komunikace
Slozky obchodni komunikace

2. Obchodni vyjednavani
Obchodni vyjednavani a pouzivané obchodni taktiky
Z3akonitosti prvniho dojmu a jejich vyuziti
Umeéni ptat se, vyuziti otazek ve vyjednavani
Umeéni naslouchat a ndstroje naslouchani
Priprava na vyjedndvani
Faze vyjedndvaciho procesu
Nejcastéjsi chyby vyjednavaci
Uzaviraci techniky

3. Zvladani namitek
Typy a divody ndmitek
Zpusob zvladani namitek
Budovani namitniku
Specifika cenovych nadmitek
Jak prodavat cenu
Vyuziti ndamitek pro uzavieni obchodu

4. Konfliktni, stresové a zatézové situace v obchodé
Emoce v komunikaci, emoc¢ni stabilita
Rozpoznani manipulace ze strany partnera a reakce na ni
Pfehled nejcastéjSich manipulativnich technik a jak jim celit
Konfliktni zakaznik
Zdroje a signaly blizicich se konfliktd
Asertivni predchazeni konfliktam
Asertivni feSeni jiz vzniklych konfliktd
Reakce na kritiku
Zvladani emoci zédkaznika

www.praemiaedu.cz



