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Prodejni dovednosti I

Eole prodejce

Obchodni jednani jako komunikalni proces
Vé&cna a vetahova slozka komunikace
1.Kontakt — dloha prvniho dojmu
Optimalni struktura obchodniho jednani
Dovednosti pro efektivni fizeni obchodniho jednani
Kladeni otazek

Aktivni naslouchani

Prezentace vyrobku — prodej uzitku
Typolagie cbchodnich partnerd

Zvladani namitek

Prodejni dovednosti IT

Implicitni a explicitni potreby

SPIN technika kladeni otazek
Prezentace produkiu

Efektivni presvedtovani

Prodej po telefonu

Specifika telefonni komunikace
Obwyklé chyby a jak se jim vyvarovat
lak jednat s rizrnymi typy zakaznikd
Vybrang asertivni dovednosti

Vedeni prodejnich tymi

Skupinova dynamika v prodejnim tymu

Formulace stanovovani cilll

MNastroje fizeni efektivity prodejniho tymu

Styly vedeni tymu

Individuaini preference stylu vedeni

Efektivni delegovani dkold

Koufovani — nastroj rozvaje potencidlu podiizenych
Motivace dent tymu

Prodejni porady

Negociace — uméni vyjednvat

Kdy vyjednavat

Viastnost vyjednavace
Pfiprava na vyjednavani
Vyjednavani a jeho faze
Stanovovani cild

Analyza viastni sily a sily partnera
Ustupky a jak s nimi zachazet
Pristupy k jednani

Uméni argumentace

Efektivni uzavirani jednani
Organizacni zajisténi

Telemarketing

Predstaveni a ivod hovoru

Cwéreni a ziskani informaci

Zvladani sbznosti a kritiky

Efektivni prodejni techniky

Aktivni vedeni rozhovoru
Viyjednavani a efektivni presvadiovani
Ziskani souhlasu

Zvladani rdznych zplsobd ocdmitnuti

Presvédciva obchodni prezentace

Komunikadni schéma jako zaklad kazdé prezentace
Planovani a priprava prezentace

Verbalni @ neverbalni prvky prezentace

Faze prezentace

Rugiveé prvky pii prezentac

Vyrownavani se s trémou

Aktivizovani ucastnikl - jak vzbudit zajem

Rizeni diskuse

Zvladani konfliktnich situaci a negativnich emoci publika
Macvik dovednosti improvizovat

Péce o zakaznika

Role prodavace — role zakamika

Vyznam pozitivniho dojmu — budovani pozitivnibo dojmu
Verbalni @ neverbalni komunikace

Zjistovani potfeb zakamika — kladeni otazek

Aktivni naslouchani jako prevence konfliktd

Regeni konfliktnich situaci

Typologie zakaznika — jak jednat s jednotivymi typy
Viybrané asertivni techniky

Profesionalni nakupci

Predpoklady pro dspééné jednani

Asertivita ph jednani

Obchodni jednani jako cilena fizena komunikace
Stanoveni cild jednani

Priprava na jednani

Efektivni techniky vedeni rozhovoru

Principy zviddani namitek

Dosahovani souhlasu

Strategie a takbka vyjednavani

Efektivni presvedtovani

Pristupy k jednani

Jednani s rizrymi typy dodavatel a obchodnich partnerd
Vedeni jednani ve stylu win-win, win-lose
Skupinove jednani a vyjednavani



