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NEKOMPROMISNÍ PRODEJ: zaměřeno na akci

1. Profesionální prodej - obchodní komunikace

●  Úvod do problematiky, - jaká jsou dnešní očekávání zákazníků? Co dělat a čemu se vyhnout? 
●  Osobnost a klíčové kompetence obchodníka. Sebepoznání a seberozvoj 
●  Základy psychologie prodeje, prodej jako vztah vzájemného ovlivňování, naslouchání, argumentace
●  Základy obchodních komunikačních dovedností
●  ●  Zvládnutí dialogu se zákazníkem, umění projevu empatie a zájmu
●  Aplikace základních pravidel pozitivní komunikace
●  Zjišťování potřeb zákazníka, typologie zákazníků, cílové skupiny, komunikace a profesionální péče

2. Strukturovaný prodej - akvizice, vyhledávání zákazníků

●  Kdo je naším zákazníkem a co mu nabízíme, koho si zákazníci pamatují a proč
●  Příprava akvizice, zdroje informací, metoda tří cílů, argumentárium konkurenčních výhod
●  Obchodní telefonování a metoda 5P, výhody a rizika telefonické komunikace
●  ●  Akviziční obchodní schůzka, zákonitosti prvního dojmu, fáze obchodního jednání
●  Kde začíná obchod, různé typy jednání, jak zvládat obtížné situace při akviziční schůzce
●  Zdolávání námitek, techniky překonání námitek, nejčastější námitky, námitkovník

3. Nekompromisní prodej - prezentační dovednosti v prodeji

●  Průběh obchodní prezentace. Síla argumentu, obsah a forma. Prezentace produktu (služby) 
●  Jednání nebo vyjednávání, kdy končí prodej a začíná vyjednávání
●  Osobní styl prezentátora, jak ovládnout psychologické aspekty prezentace
●  ●  Jen dokonalá příprava umožňuje improvizaci, principy pro přípravu a vedení prezentace 
●  Jak si říci o protihodnotu, jak chytře ustupovat, co dělat v těch nejvypjatějších situacích

4. Vztahový prodej - klíčoví zákazníci, vztahy x obchod

●  Rozdíl mezi dobrým a špatným OZ/zákazníkem, jak pracují v období krize
●  Klíčový zákazník a jeho výtěžnost
●  Rozdíl mezi spokojeným a nespokojeným zákazníkem, budování pozitivního vztahu
●  Budování potenciálu zákazníka, SWOT analýza zaměřená na péči o zákazníka
●  ●  Co vytváří vztah, VIP zákazník, řízení a využití vztahu pro rozvoj obchodu, obrana proti zneužití

5. Vyjednávání v obchodě - praktikum

●  Příprava na vyjednávání před tím, než zasedneme za jednací stůl
●  Rozkrytí sféry vlivu, ověření kompetencí vyjednavače protistrany
●  Kurzory moci, faktory a úrovně moci, rovnováha sil, mentální síla vyjednavače
●  Vyjednávání v týmu a rozhodovací matice
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