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PROFESIONÁLNÍ OBCHODNÍK

1. Osobnost a kompetence obchodníka

●  Klíčové kompetence pro výkon práce obchodníka 
●  Analýza vlastních předpokladů 
●  Zákaznická typologie
●  Sebeřízení, seberozvoj, sebemotivace
●  ●  Obsah a forma obchodní komunikace
●  Složky obchodní komunikace 

2. Obchodní vyjednávání

●  Obchodní vyjednávání a používané obchodní taktiky
●  Zákonitosti prvního dojmu a jejich využití 
●  Umění ptát se, využití otázek ve vyjednávání
●  Umění naslouchat a nástroje naslouchání 
●  ●  Příprava na vyjednávání 
●  Fáze vyjednávacího procesu
●  Nejčastější chyby vyjednavačů
●  Uzavírací techniky

3. Zvládání námitek

●  Typy a důvody námitek
●  Způsob zvládání námitek
●  ●  Budování námitníku
●  Specika cenových námitek
●  Jak prodávat  cenu
●  Využití námitek pro uzavření obchodu

4. Koniktní, stresové a zátěžové situace v obchodě

●  Emoce v komunikaci, emoční stabilita
●  Rozpoznání manipulace ze strany partnera a reakce na ní
●  ●  Přehled nejčastějších manipulativních technik a jak jim čelit
●  Koniktní zákazník
●  Zdroje a signály blížících se koniktů
●  Asertivní předcházení koniktům
●  Asertivní řešení již vzniklých koniktů
●  Reakce na kritiku
●  Zvládání emocí zákazníka
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