OBCHOD

Rozsah (den =

Oblast | Cilova skupina Téma . Hlavni cil kurzu
8 hodin)
, . Uspésné a perspektivné vést obchodni jednani, efektivné zjistovat potieby zakaznika a
Obchodni dovednosti 2 P . persp .. ! ) P v
pohotoveé reagovat na namitky.
Komunikacni dovednosti 2 Poznat svij komunikaéni styl, naucit se komunikovat jasné, stru¢né, bez emoci.
. Vol s A . Zlepsit svhj komunikacni styl, odstranit neZzadouci projevy pfi komunikaci, ziskat si pfirozeny
Obchodni Zasady pokrocilé efektivni komunikace 2 respekt.
Za’Stupcil z s z . v v 7 . . . 3 0
, Zvladani namitek 1 Umét se vyporadat s namitkami (nejen) zdkaznikd.
obchodni
Zefi L vy e Osvojit si asertivni pravidla, naucit se je pouzivat v praxi a umét jednat i v konkrétnich
manazeri Asertivita a feSeni konfliktd 1 ) S P , lep P )
nekomfortnich situacich.
Y . . Zdokonalit se v prezentacnich dovednostech a osvojit si metody, jak zaujmout publikum,
Prezentacni dovednosti 2 , . P ., R ) vr) | P
natrénovat si improvizacni techniky.
L , Seznamit se s problematikou typologie zdkazniki a naucit se pracovat s danym osobnostnim
Typologie zdkaznika 2 . p N P vg . P v
typem zakaznika ve prospéch uzavreni obchodu.
Naucit se Fidit vztahy se svymi zakazniky, nastavit spravnou strategii udrzeni dobrych vztah(
Key account management 1 - . p v v v P € v
a péce o zakaznika.
5 . , . Posilit schopnost jasné a sebevédomé komunikovat se svymi kolegy, dosahnout lepsich
Vnitrofiremni komunikace 1 I P ! . . - S Y &Y P
mezilidskych vztahl, umét zapojit pochvalu i kritiku.
Lo . . Zahajit a vést efektivné rozhovor, aby byl strucny, jasny, srozumiteny a fesil diivod
Efektivni telefonickd komunikace 1 y , [t v, Jasny v
telefonatu
. (. Seznamit se s vhodnymi dovednostmi a technikami, které mohou pomoci k ispésnému
Argumentace a vyjedndvani 1 . PP e
vyjedndvani a feseni konfliktd
. . Sezndmit se se zakladnimi principy vyuZiti psychologie pfi prodeji, nalézt novy pohled na
Psychologie prodeje 1 ) v o o G o
4 gle p ! situace, které ucastnikim mohou ptipadat pti jednani jako obtizné.
. .Y, . Osvojit si asertivni pravidla, naucit se pouZivat je v praxi a ziskat si respekt, natrénovat si
Asertivita a feSeni konflikt( 1 . J . . ,p h P . eve P
jednani v konkrétnich nekomfortnich situacich
, . ‘o o PR S c . Posilit si miru vlastni odvahy k vyjednavani a zjistit, jak vyjednavanim nepokazit vztahy,
Analyza pozic a postojd - Prilomové "win- win" vyjednavani 1 " . A vl . J, . J v P Y
naucit se zvladat strategie a metody ve vyjednavani.
, , , Dosdhnout zodpovédnosti a samostatnosti jednotlivych ¢len obchodniho tymu, udrzet
8 Vedeni obchodniho tymu 1 o - 200p ! v v
I jejich motivaci.
2 Kurz je urcen pro vSechny Ucastniky, ktefi se ve své praci ¢asto setkavaji s nepfijemnymi a
8 Obchodni jednani s obtiznymi klienty 2 2 J€ urcen pro vsechny acastniky, Kieri s ve sve p ! prijemny
vypjatymi situacemi a komunikuji s obtiznymi klienty.
- o . , , . Porozumét svym zékaznikdm a budovat s nimi dlouhodoby upfimny vztah a pfindset stale
Budovani vztah( se zakaznikem, vztahovy marketing 2 . , v ¥ up v P
néco navic.
. . ey Pochopit, co je a neni manipulace a osvojit si techniky proti manipulaci a jak se ji Uspésné
. Manipulace a jak se ji u¢inné branit 2 P ! P g yP P ! jrase
Ostatni vyhnout.
obchodni a " Odhalit a odstranit vlastni stresory a osvojit si techniky, které pomahaji stresové situace
.. |Syndrom vyhoreni 1 .
prezentacni zvladnout
i . Y . Pochopit, jak pfi vystupovani zvladat vlastni emoce, pohotové reagovat na namitky, pfijimat
dovednosti Komunikace pred skupinou 1 ;. P Jn P . v pv vy P & v Py
kritiku a pdsobit sebevédomé a presvédcive.
Y. L iy ey . Zdokonalit se v prezentaénich dovednostech, presvéd¢it publikum o pfednesu myslenek a
Pfipravenym $tésti preje, nenechte se zaskocit 1 . . P P P P v
informaci.
. . , Y . Zafixovat si znalosti a komunikacni dovednosti v multikulturnim prostfedi, osvojit si zaklad
Obchod a komunikace v multikulturnim prostredi 1 ) - . . Y P ! v
etikety v mezinarodnim kulturnim prostredi.
- N . M Naucit obchodniky pracovat aktivné a efektivné se zdkaznickym portfoliem prostiednictvim
Efektivni akvizi¢ni obchod na zakladé dat CRM 2 CRM VP ymp P
o oous _— . Efektivni pfedavani informaci, efektivni prezentace tématu, umét profesionalné zvladnout
Kurz moderovdéni - Pfipravte efektivni poradu a konferenci 2 , P , . . p,v . P
problémové situace a udrzet pozornost zicastnénych.
Y mpxn Pochopit smysl svého mysleni, jednani a komunikace a byt inspiraci lidem kolem sebe,
Zacni s "Proc 1 P y_ , ,y , J v P
vybudovat stabilni a vykonny tym.
Komunika¢ni typologie aneb jak si Iépe porozumét 1 Najit spole¢nou Fe¢ a umét efektivné komunikovat s riznymi typy klientd
Prezentace v médiich, medidlni trénink 2 Efektivni medidlni prezentace firmy, komunikace zprav a novinek, PR
. . . Umeét zaujmout posluchace tak, aby o daném prezentovaném faktu byli pfesvédéeni, naucit
Retorika a hlasova technika 1 .J 0. P S v o p . . . vie
se zpevnit svUj hlas a hlasovy projev a posilit tim své sebevédomi.
. VI P Rozvinout si dovednosti v procesu vyjednavani. Negociace jako uméni vyjednavat je zdsadni
Negociace - efektivni vyjednavani 1 . s . P oo v [ & . J . yJ. v ! .
pro praci manazer( a obchodnikd, ktefi nejcastéji voli mezi dvéma negociacnimi zpUsoby, a
. . Posilit si obchodni dovednosti, nebét se Fict si o “to svoje” a citlivé dotdhnout cely nakupni
Kouzlo elegantniho uzavieni obchodu 1 ey
proces do uspésného konce.
Komunikace a koucovani jako moderni nastroj fizeni 2 Naucit se efektivné pouZivat komunikaéni dovednosti a kou¢ovani jako manazersky styl
. . , . , . Pochopit a zvladnout jednotlivé manazerské styly fizeni, uvédomit si vliv stylu vedeni na
Zaklady manazerskych dovednosti pro vedouci prodejen 2 , P . ! ) y_y v
vykonnost vedoucich prodejen a obsluhy prodejen.
, L , Zvysit vykonnost a osvojit si manazerské techniky pro efektivni vedeni lidi, delegovani tkolt
5w Vedeni prodejniho tymu 2 v . v . e g e &
Manazefi a motivaci pracovnik(.
rodejen Vytvoreni vysoké prodejni hodnoty pro zédkaznika, diky které bude rust podil loajalnich
P ) Category management 1 y oo v P { . ,y P P . y P !
zakaznik( a povede ke zlepSovani obchodnich vysledk.
. . . Nastavit inovativni metody do systému motivace vedoucich prodejen a vytvofit tak efektivni
Motivace vedoucich prodejen 2 s v v P ! Y
a pruzny tym.
. o , Naudit se vyuZzit rizné motivaéni nastroje pro motivaci podfizenych, procvicit si dovednosti
Motivace podfizenych 1 v jep P yen.

ucinné zpétné vazby a jejiho motivaéniho ucinku.




