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DLOUHODOBE ROZVOJOVE PROGRAMY
Vybér z aspésnych programu

1. Profesionalni prodej - obchodni komunikace
Uvod do problematiky, - jaka jsou dnedni o¢ekavéni zakaznik(? Co délat a ¢emu se vyhnout?
Osobnost a klicové kompetence obchodnika. Sebepoznani a seberozvoj
Z3aklady psychologie prodeje, prodej jako vztah vzdjemného ovliviiovani, naslouchani, argumentace
Zaklady obchodnich komunika¢nich dovednosti
Zvladnuti dialogu se zdkaznikem, uméni projevu empatie a zajmu
Aplikace zadkladnich pravidel pozitivni komunikace
Zjistovani potreb zdkaznika, typologie zakaznikq, cilové skupiny, komunikace a profesionalni péce

2, Strukturovany prodej - akvizice, vyhledavani zakazniku
Kdo je nasim zédkaznikem a co mu nabizime, koho si zakaznici pamatuji a pro¢
Priprava akvizice, zdroje informaci, metoda tfi cill, argumentdrium konkurenénich vyhod
Obchodni telefonovani a metoda 5P, vyhody a rizika telefonické komunikace
Akvizi¢ni obchodni schilizka, zakonitosti prvniho dojmu, fdze obchodniho jednani
Kde zacina obchod, riizné typy jednani, jak zvladat obtizné situace pfii akvizi¢ni schizce
Zdolavani namitek, techniky prekonani namitek, nej¢astéjsi namitky, namitkovnik

3. Nekompromisni prodej - prezentacni dovednosti v prodeji
Priibéh obchodni prezentace. Sila argumentu, obsah a forma. Prezentace produktu (sluzby)
Jednani nebo vyjednavani, kdy kon¢i prodej a zacind vyjednavani
Osobni styl prezentatora, jak ovladnout psychologické aspekty prezentace
Jen dokonald pfiprava umoznuje improvizaci, principy pro pfipravu a vedeni prezentace
Jak si fici o protihodnotu, jak chytfe ustupovat, co délat v téch nejvypjatéjsich situacich

4. Vztahovy prodej - kli¢ovi zakaznici, vztahy x obchod
Rozdil mezi dobrym a $patnym OZ/zdkaznikem, jak pracuji v obdobi krize
Klicovy zdkaznik a jeho vytéznost
Rozdil mezi spokojenym a nespokojenym zdkaznikem, budovani pozitivniho vztahu
Budovani potencidlu zdkaznika, SWOT analyza zamérena na péci o zadkaznika
Co vytvari vztah, VIP zakaznik, fizeni a vyuziti vztahu pro rozvoj obchodu, obrana proti zneuziti

5. Vyjednavani v obchodé - praktikum
Priprava na vyjednavani pred tim, nez zasedneme za jednaci stdl
Rozkryti sféry vlivu, ovéreni kompetenci vyjednavacde protistrany
Kurzory moci, faktory a irovné moci, rovnovaha sil, mentalni sila vyjednavace
Vyjednavani v tymu a rozhodovaci matice
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