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3-DNOVY PRAKTICKY TRENING

AKADEMIA PRE
OBCHODNIKOV

Predaj « komunikécia ¢ vyjednavanie

Klient tlac¢i na cenu, spochybinuje vasu ponuku alebo obchodny rozhovor neprinasa vysledok?
Naucte sa viest rozhovory presvedcivo, vyjednavat s istotou a zvladat naroc¢né situacie bez straty
zakaznika.

Trojdriovéd Akadémia pre obchodnikov prepaja predajné, komunika¢né a vyjednavacie zru¢nosti. Naucite sa
pripravit na stretnutie, odhalit potreby klienta, prezentovat hodnotu ponuky, reagovat na namietky a dosahovat
dohody podporujuce dlhodobu spolupracu.

Pripadové stidie, modelové situacie a skupinové aj individualne aktivity vdm pomo6zu preniest nové postupy do
praxe a rozvinut vlastny obchodny styl.

DLZKA FORMA CAS

3 dni online alebo prezencne 9:00 - 16:00

€O VAM KURZ PRINESIE

° Presvedcivé obchodné rozhovory a lepsia praca s namietkami
° Istota pri obhajobe ceny, podmienok a vyjednavani

° Profesionalne zvladanie narocnych klientov a konfliktov

KOMU JE KURZ URCENY

Obchodnici ¢ obchodni zastupcovia ¢ account manazéri « obchodni manazéri
Pracovnici predaja a zédkaznickeho servisu
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SKOLENIA PRE OBCHODNIKOV

( L’; AlO EDUCATION

Akadémia pre obchodnikov

PRAKTICKY TRENING ¢ MODELOVE SITUACIE « SPATNA VAZBA

1ll. VYJEDNAVANIE
OD PRIPRAVY K DOHODE

1. USPESNY OBCHODNIK
DOVERA, VYSTUPOVANIE A KOMUNIKACIA

Reprezentacia firmy: firemnd kultara,
vas pristup a dévera zdkaznika.

Prvy dojem a vystupovanie: pracovny
protokol v obchodnom kontakte.

Zakaznicka orientacia a etika predaja:
hodnota spolupréce pre obe strany.

Uspesny obchodnik: vlastnosti a
predpoklady obchodného vykonu.

Sebapoznanie a motivacia: silné
stranky, rozvojové potreby a osobny Styl.

Komunikacia: zrozumitelnost, aktivne
pocuvanie, Uc¢inné otadzky a asertivita.

Principy vyjednavania: zakladné
zrucnosti a ich uplatnenie v obchodnej
praxi.

Stratégia a taktika: postup podla
situdcie a obchodného partnera.

Tvrdé, makké a principialne
vyjednavanie: rozdiely, vyhody, rizikd a
vhodnost.

Kompromisy a dohody: nacvik technik v
modelovych situdciach.

Sutazivost a spolupraca: prehra-prehra,
prehra-vyhra, vyhra-vyhra a ich doésledky.
Presviedcanie a argumentacia:
obhajoba ndvrhu a dosiahnutie dohody.

1l. PROFESIONALNE ZRUCNOSTI

A VEDENIE OBCHODNEHO ROZHOVORU
IV. ZVLADANIE NAROCNYCH
KLIENTOV A SITUACII

Priprava: produkt, potreby vyroby,
konkurencia, zakaznik ¢i dodavatel.

Telefdon a e-mail: profesionalne oslovenie
klienta a tvorba obchodnej ponuky.

Obchodné stretnutie: odborné priprava,
taktika, empatia a asertivita.

Prezentdcia ponuky: prinosy produktu a
jasné formulovanie poziadaviek.

Fazy rozhovoru: od Uvodného kontaktu
az k obchodnej dohode.

Namietky: porozumenie vyhraddm
zdkaznika a profesionalne reakcie.

Kompromisy a ustupky: priprava BATNA
- najlepsej alternativy, ak k dohode
nedojde.

Narocné situacie: prevencia a rieSenie s
profesionalnym nadhladom.

Narocni klienti: poziadavky, namietky,
reklamécie a napatd komunikécia.

Konflikty: ¢o ich vyostruje a ako obnovit
konstruktivny dialég.

Sebapoznanie v zatazi: dotaznik riesenia
konfliktov, citlivé miesta a vlastné reakcie.

Diplomacia a asertivita: sebaistota v
konflikte a ochrana obchodného vztahu.

Manipuldcia a neférové taktiky:
rozpoznanie, prevencia a ucinné reakcie.

Neuspech, stres a vyhorenie: prevencia,
zvlddanie zdtaze a udrzanie motivécie.

ZAVERECNY WORKSHOP

Vztahy, ktoré podporuju uspech v obchode
Budovanie obchodnych vztahov a partnerskej komunikacie pre dlhodobu spolupracu,
vykonnost, motivaciu a osobnu spokojnost.

PRIPADOVE STUDIE « INDIVIDUALNE AJ SKUPINOVE AKTIVITY « MAX. 12 PREZENCNE / 10 ONLINE
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