AKADEMIA PRE OBCHODNIKOV

AIO EDUCATIO

VZDELAVACIE A PORABENSK ZBY
OD RO '

Akadémia pre obchodnikov prindSa ucastnikom komplexny prehlad v najziadanejSich oblastiach obchodnych
a predajnych zruénosti. Tréning je zostaveny na zaklade dlhoro¢nych skisenosti v oblasti obchodu a predaja s
praktickou aplikaciu a vyuzitim pripadovych $tudii, skupinovych a individualnych aktivit. Vzdelavaci kurz sa venuje
profesionalnym zruénostiam Uspe$ného obchodnika, vedeniu obchodnych rozhovorov, intenzivnemu tréningu
vyjednavania. Prostrednictvom tréningu si osvojite techniky ako efektivne a korektne zvladat poziadavky a problémy
zakaznikov, zlepSite sa v profesionalnej komunikacii v oblasti zvladania krizovych situacii ako napr. rieSenie reklamacii.
Ziskate navody ako efektivne zdolavat namietky s ktorymi sa kazdodenne stretavate a ktorych nezviadnutie znamena
stratu zakaznika.

Obsah intenzivneho 3 dhového tréningu:

Casovy harmonogram: 9:00 - 16:00 / online alebo prezen¢na forma

I. Uspesny obchodnik

e Obchodnicky start: Reprezentacia firmy & firemna kultura ako zakladny kontext: suvislosti, ovplyviujuce
vykony obchodnika
Zaklady reprezentacie firmy: tvorba priaznivého prvého dojmu a zaklady pracovného protokolu
Na klienta orientovany pristup a etika : zakladna filozofia a jeho viacnasobny prinos pre firmu a pre
obchodnika

o  Profil ispesSného obchodnika: osobnostné vlastnosti a predpoklady

o JA obchodnik: Sebapoznanie, Motivacia , Identifikacia rozvojovych potrieb

o Uzitoéné a potrebné socialno komunikacéné zruénosti: efektivne odovzdavanie informacii, aktivne poctivane,
praca s otazkami, asertivita
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Il. Profesionalne zruénosti obchodnika a vedenie obchodnych rozhovorov

Dosledna priprava: poznanie produktu/ potrieb vyroby, konkurencie, potencionalneho zakaznika/
dodavatela

Telefonicka profesionalna komunikacia

Mailova komunikacia, tvorba ponuky

Obchodné stretnutie: odborna pripravenost, komunikaéna a takticka zdatnost, empatia, asertivita, zaklady
pracovného protokolu, (pozdrav, predstavenie, podavanie ruk, vizitky ...)

Efektivna prezentacia produktu/ poziadaviek

Fazy obchodného rozhovoru

Namietky: integralna stiéast procesu predaja

Tvorba kompromisov, efektivne manazovanie ustupkov, BATNA

lil. Vyjednavanie

Co je vyjednavanie: zakladné principy a oblasti vyuzivania

Zakladné zruénosti vo vyjednavani

Stratégia a taktika vyjednavania

Typy vyjednavania: *tvrdé * makkeé * principialne

Vyhody a nevyhody jednotlivych typov

Zasady a techniky vyjednavania, tvorby kompromisu a dohéd, soft“ a , hard“ formy vyjednéavania -
modelové situacie

Sutazivost a kooperacia v obchode: vyjednavanie typu PREHRA -PREHRA, PREHRA - VYHRA, VYHRA -
VYHRA

Persuazia, presvied¢anie: zakladné principy

IV. Zvladanie naroénych klientov a situacii

Ktoré situacie v obchode st vnimané ako narocné a ako im predchadzat/ ako ich riesit’

AKki su naroéni klienti/ partneri ?

Konstruktivne a deStruktivne osobné prispevky pre vznik konfliktu a ako ich mat pod kontrolou:
diplomaticka a pozitivna komunikécia, sebavedomie a nadhfad, poznat svoje citlivé miesta

Sebapoznanie: dotaznik spdsobov riesenia konfliktov

Typy reakcii na konflikt/ ucinné protireakcie

Manipulacia vo vyjednavani: ako ju spoznat' ako ju pacifikovat’

Spinavé triky vo vyjednavani: prevencia & terapia

Ako zvladnut' netspech v obchode

Antistresovy program a obrana proti vyhoreniu

WORKSHOP: Ako tvorit’ dobré vztahy a udrzat’ partnerski komunikaciu: podporuje to vykonnost, motivaciu
a zivotnu spokojnost’
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