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Obchodné skolenia

Kategéria obsahuje prehlad tém a Struktiru vyucby jednotlivych kurzov.

Kurz 1

Akadémia obchodu a predaja

3-dnovy program Akadémia obchodu a predaja pozostava z kurzov: Praktické obchodné zruénosti, Vyjednavacie zruénosti, Prezentaé¢né zru¢nosti. Absolvovanim kurzu ziskate uceleny prehlad o formélnej a

obsahovej strdnke obchodnych rozhovorov. Zistite, ¢o je délezité v konkrétnej etape...

| Modul 1: Praktické obchodné zrucnosti:

o Struktira a fazy obchodného rozhovoru techniky a taktiky rokovania, techniky zmeny spravania, identifikacia potrieb zékaznika, aktivne pocuvanie, zdkladné typy vyjednavacov a partnerov a ich odhad, odhalovanie
nepravdy a taktickych “Gskokov”, natlakové taktiky a obrana voci nim, zvlddanie necistych trikov, zvladanie namietok, druhy ndmietok, vyuzitie ndmietok pre podporu predaja tvorba, ¢itanie a vyuzitie ndkupnych

signalov pre uzavretie obchodu cesty k dohode na principoch uspokojenia oboch stran
| Modul 2: Vyjednavacie zru¢nosti:
« Vyjednavanie: o to je a ¢o nie charakteristika vyjednavania a obchodnych rokovani, pristupy délezité etapy vyjednavania
| Priprava na stretnutie

« ziskavanie informécii o klientovi nastavenie podmienok vyjednévania (miesto, ¢as, zdcastneni) identifikacia vyjednavacej pozicie klienta a odhad vyjednavacich pristupov definicia maxima, minima a optima vysledku

vyjedndavania odladenie osobnostnych blokov a ziskanie motivacie a sebavedomia pred stretnutim

| Stretnutie: Prvy kontakt

o ¢o je dolezité pri prvom stretnuti? ako vytvorit najlepsi , prvy dojem” zoznamovacie ritualy a primarna kalibracia partnera neverbalna komunikacia: vyuZitie priestoru, pozicie, usadenia 1. ¢o hovori stisk ruky 2.

posturika 3. pohlad a mimika 4. proxemika prostredia kalibréacia partnera: pozi¢na odozva identifikacia vyjednavacieho stylu klienta

| Stretnutie: Obchodny rozhovor

» Techniky zahdjenia obchodnych rozhovorov 1. ,small talk” 2. otédzky a spdsob ich kladenia Sledovanie Stylu hovorenia a identifikacia typu vyjednavaca Verbalne zrkadlenie, vychodiskovy styl argumentécie Techniky
aktivneho pocivania Rozhovor s klientom: 1. vzbudenie zaujmu a tvorba potrieb klienta 2. praca s tichom 3. Gstupky, ponuky a pravidlé ich pouZitia 4. techniky vyjednavania 5. zvladdanie ndmietok 6. krizové situacie v

rozhovore a nastroje ich riesenia

| k brana vo vyjed|

« ako identifikovat manipulaciu v rozhovore upresnenie vyznamov (zovieobecnenie, redukcia alebo zjednodusenie vyznamu) asertivita a praca s agresivnym klientom psychohygiena vyjednavaca
I Aktivity zamerané na tréning zruénosti

« rolové hry, diskusie, dialégy

I Modul 3: Prezentacné zrucnosti:

« formy a prvky prezentacie ako urobit dobry prvy dojem pri prezentécii cielova skupina - posluch&ci a ich Styly spracovévania informécii Struktira prezentécie - Gvod, jadro, zaver ako vystizne formulovat svoje
myslienky nédzorné pomaocky - zésady vizualizacie informacii prezentécia seba - verbalny a neverbalny prejav ako reagovat na otazky z publika sebaistota pri prezentécii - ako presved¢ivo prezentovat a obhdjit svoje

riesenie ¢o robit a ¢o nerobit pri prezentaciach akény plan: zvysenie trovne vlastného prezentovania.

Akadémia obchodu a predaja - komplexné zruénosti K2

5-driovy program Akadémia obchodu a predaja pozostéva z kurzov: Praktické obchodné zrucnosti, Vyjednévacie zrucnosti, Prezenta¢né zruc¢nosti, Profesionélna telefonickd a e-mailova komunikacia,

Asertivna komunikacia. Absolvovanim balika kurzov ziskate uceleny prehlad o formalnej a o...

| Modul 1: Praktické obchodné zrucnosti:

« Struktira a fazy obchodného rozhovoru techniky a taktiky rokovania, techniky zmeny spravania, identifikacia potrieb zékaznika, aktivne pocivanie, zdkladné typy vyjednavacov a partnerov a ich odhad, odhalovanie
nepravdy a taktickych “Gskokov”, nétlakové taktiky a obrana voci nim, zvladanie necistych trikov, zvlddanie némietok, druhy namietok, vyuzitie namietok pre podporu predaja tvorba, ¢itanie a vyuzitie ndkupnych

signalov pre uzavretie obchodu cesty k dohode na principoch uspokojenia oboch stran

I Modul 2: Vyjednavacie zruénosti:

« Vyjedndvanie: ¢o to je a ¢o nie charakteristika vyjednévania a obchodnych rokovani, pristupy délezité etapy vyjednévania

| Priprava na stretnutie



« ziskavanie informécii o klientovi nastavenie podmienok vyjednavania (miesto, ¢as, zt¢astneni) identifikdcia vyjednéavacej pozicie klienta a odhad vyjednéavacich pristupov definicia maxima, minima a optima vysledku

vyjednéavania odladenie osobnostnych blokov a ziskanie motivacie a sebavedomia pred stretnutim

I Stretnutie: Prvy kontakt

« ¢o je dolezité pri prvom stretnuti? ako vytvorit najlepsi ,prvy dojem*” zoznamovacie ritudly a primérna kalibracia partnera neverbéalna komunikécia: vyuzitie priestoru, pozicie, usadenia 1. ¢o hovori stisk ruky 2.

posturika 3. pohlad a mimika 4. proxemika prostredia kalibracia partnera: pozi¢na odozva identifikdcia vyjednavacieho $tylu klienta

| Stretnutie: Obchodny rozhovor

« Techniky zahéjenia obchodnych rozhovorov 1. ,small talk” 2. otazky a sposob ich kladenia Sledovanie stylu hovorenia a identifikacia typu vyjednévaca Verbalne zrkadlenie, vychodiskovy styl argumentécie Techniky
aktivneho pocivania Rozhovor s klientom: 1. vzbudenie zaujmu a tvorba potrieb klienta 2. praca s tichom 3. tstupky, ponuky a pravidla ich pouzitia 4. techniky vyjednévania 5. zvladanie namietok 6. krizové situécie v

rozhovore a nastroje ich riesenia

I b ana vo vyjed|
« ako identifikovat manipulaciu v rozhovore upresnenie vyznamov (zovieobecnenie, redukcia alebo zjednodusenie vyznamu) asertivita a praca s agresivnym klientom psychohygiena vyjednavaca
| Aktivity zamerané na tréning zru¢nosti

« rolové hry, diskusie, dial6gy

| Modul 3: Prezenta¢né zruénosti:

« formy a prvky prezentécie ako urobit dobry prvy dojem pri prezentacii cielova skupina - posluchaci a ich Styly spracovavania informécif Struktira prezentécie - Gvod, jadro, zéver ako vystizne formulovat svoje
myslienky nézorné pomécky - zésady vizualizacie informacii prezentécia seba - verbalny a neverbalny prejav ako reagovat na otazky z publika sebaistota pri prezentécii - ako presved¢ivo prezentovat a obhajit svoje

riesenie o robit a ¢o nerobit pri prezentacidch akény plan: zvysenie GUrovne vlastného prezentovania.

|Modul4:r| ionalna t icka a ilova
« Modul 4: Profesionélna telefonické a emailové komunikacia:
I Ako komunikovat cez média, moznosti, vyhody a nevyhody

« Ako komunikovat cez média, moznosti, vyhody a nevyhody

| Procesy komunikacie cez telefén a e-mail

« Procesy komunikécie cez telefén a e-mail

| Ako dosialt E zelany k ikacny efekt

« Struktura telefonického oslovenia, techniky G¢inného telefonovania (podavanie informacii, zistovanie potrieb, zaujatie partnera), zaver telefonického rozhovoru a vyhodnotenie telefonatu, tvorba a Struktira Gc¢innej

spravy, presvedciva sprava v styroch krokoch

| Riesenie kritickych situacii po¢as telefonovania

« riadenie rozhovoru, zvladnutie komunikacie s réznymi typmi osobnosti, vyuZitie ténu a tempa reci, motivéacia partnera

ika a ich eliminéacia

« Bezpecnost telefonickej a e-mailovej komunikacie, rizikd a ich eliminacia

| Etické a pravne t ickej a ilovej ikacie

« Etické a pravne obmedzenia telefonickej a e-mailovej komunikacie

Ir"- Ine telef

« Struktdra telefonatu (predstavenie, rozhovor, zéver) Struktira predstavenia sa, Naj¢astejsie chyby pri telefonickom rozhovore, Priprava na telefonovanie: argumenty, otézky

| Telefonicky rozhovor
« Typoldgia volajtcich, Sposoby jednania, Komunikacné styly, Vyjednavacie techniky pre telefonicky rozhovor, Neverbélna komunikécia pocas telefonovania
| Zaver: zhrnutie, motivacné frazy, rozlicenie

« Parafrazy a zhrnutia, Motiva¢né frazy, Odkaz na ¢innost po ukonéeni rozhovoru, Vyhodnotenie telefonatu

« Pravidla pre pisanie sprav, Navod a nacvik technik pisania G¢innych e-mailov, Naj¢astejsie chyby pri pisani spréav, Odportcania pre zostavenie struktdry sprav
I Riesenie krizovych sprav
 Podavanie informécii cez e-mail, Staznosti a reklamacie

| Modul 5: Asertivna komunikacia:

e Modul 5: Asertivna komunikdcia:

| Definicia asertivity



« Co je to asertivita, agresivita a podriadenost
| Filozofia asertivity
« asertivne prava a techniky, rizikéd neasertivneho/pasivneho, agresivneho/manipulativneho spravania, vznik rozporov a konfliktov, spravanie v limitnych situaciach
| Druhy reakcii
« porovnanie asertivneho a ne-asertivneho spravania, vyhody a nevyhody
| Druhy konfliktov a moznosti ich rieSenia
« Schopnost povedat ,nie”, poziadat o ldskavost, prijat pochvalu, kritiku a pod. Zvladanie emocionalne vypatych situdcii prostrednictvom asertivnych technik
I Modelovanie situdcii a precvi¢enie problémovych situacii

o krétke teoretické vstupy, modelovanie situdcii, dotaznikové metddy, riadend diskusia, masivna spatna vazba...

Profesionalny néakupca Kurz 3

Tréning Profesiondlny nakupca je ur¢eny pracovnikom nékupnych oddeleni, samostatnym ndkupcom a pracovnikom, ktori si povereni akymkolvek ndkupom.

| Nakup - klucovy faktor zvysSenia zisku
« postavenie nakupu a logistiky v organizacnej trukture firmy stanovenie cielov nakupu a logistiky nové trendy v oblasti nakupu

I Riadenie vztahov s dodavatel'mi v retazci

« Specifikdcia mnozstva a terminov dodéavok a sluzieb proces $pecifikacie poziadaviek a planovanie dodavok nakupné rizika - ako a kde mézu dodavatelia ovplyvnit firmu tvorba dodavatel'skej stratégie
| Vyber a hodnotenie dodavatelov

o kritérid pre hodnotenie potencidlneho dodévatela identifikacia, prieskum a vyhladévanie dodévatelov metddy hodnotenia dodavatel'ov hodnotenie finan¢nej spésobilosti SWOT analyza (silné a slabé stranky)

dodavatelov zaznamenévanie informacii o dodavateloch vyhodnotenie Vami overovanych dodavatelov aktualizacia hodnotenia dodavatelskych rizik dodavatel'ské vztahy a typy zmlav
I Priebeh nakupu
« prijem dodavky, fakturacia, doklady a dokumentécia koncepcia dodrziavania kvality nédklady na objednavku a na zésoby
| Tvorba zasob v dodavatel'skom retazci
« obsah a ciel riadenia zasob skladové operéacie a skladové zasoby priemerné zasoba, minimalna zésoba riadenie a pldnovanie skladovych zasob systémy skladovych zasob
| Navrhy zlepsenia ¢innosti nakupu vo Vasej organizacii

« Navrhy zlepsenia ¢innosti ndkupu vo Vasej organizacii

Vyjednavacie zruénosti I. Kure 4

Skolenie Vyjednavacie zru¢nosti I. je uréené vietkym, ktori maji obavy, ¢i pri vyjednavani obstoja, obavaju sa manipulécie alebo rychlo prepadaji stresu, tréme, natlaku. Spoznanie protistrany im moze

pomaoct ziskat istotu a najst spésob ako obstét pred natlakom a manipuléciou. Kaz...

| Vyjednavanie

« Definovanie pojmu Typy vyjedndvania: Integrativne, Distributivne Vyjednavacie Styly Silné a slabé stranky vyjednavaca Zakladné predpoklady Uspesného vyjednavania
I Priprava na vyjednavanie

« Jednajlce strany Prejedndvané témy Zaujmy Motivy a pozicie Stanovovanie cielov: BATNA a ZOPA Zdroje a Ustupky Go-to partnera Paky vyjednavania
| Struktura osobnych stretnuti

« Uvod Analytické faza Argumentacna faza Rozhodovacia faza Ukoncenie Zéapis

| Ako vhodne argumentovat

« Ako vhodne argumentovat

| Zvladanie obtiaznych situacii pri vyjednavani

« Zvladanie obtiaznych situdcii pri vyjednavani

I Specifika On-line stretnutia/vyjednavania

« Specifikd On-line stretnutia/vyjednévania



Vyjednavanie v skupine

« Vyjednavanie v skupine

Vyjednavacie zrucnosti Il.

Kurz 5

Skolenie Vyjednavacie zru¢nosti Il. je uréené manazérom, riadiacim pracovnikom, marketingovym pracovnikom a obchodnikom, korporatnym vyjednavacom, pracovnikom &étatnej a verejnej sprévy,
pracovnikom prvého kontaktu s klientmi - verejnostou. Dalej pre hovorcov, zastupcov odborov al...

Obsah vzdelavania

« skor kym zac¢nete (Nastavenie vyhodnych podmienok vyjednévania) ¢o to je vyjednavanie? Kedy je vyjedndvanie mozné? postoje k vyjednédvaniu vyjedndvacie stratégie vyjednavacie taktiky priprava na vyjednavanie
(Chceme a mbzeme vyjednavat?) princip COST (Stoji vyjednavanie za to?) vyjednavanie postavené na udrzani pozicie - vlastnej vyhody /tvrdé praktiky/ vyjednavanie postavené na zadujmoch - zblizovanie pozicii

/mékké praktiky/ sily vo vyjednavani vyjednavanie - ohrozenia Ustupky vo vyjednavani ako prelomit mrtvy bod? spravanie pocas vyjednavania jednotlivé etapy a kroky vyjednévania stanovovanie cielov vyjednavania
rekognoskacia potrieb protistrany postup a etapy vyjednavania spravanie po¢as vyjednavania ¢o robia $pickovi vyjednavaci vyjednavanie ako zistovanie ako argumentovat

Praktické obchodné zruénosti

Kurz 6

Tréning Praktické obchodné zru¢nosti zahria vSetky podstatné kroky obchodného jednania, ktoré v redinej situacii ¢asto prebiehaji behom dlhsieho ¢asového intervalu.Preddvame nielen konkrétny
produkt, ale tiez vlastne népady, projekty, sami seba. Ponuka je velkd a predéava kazdy! O...

I Struktura a fazy obchodného rozhovoru

« Struktira a fazy obchodného rozhovoru

I Techniky a taktiky rok

« techniky zmeny spravania, ako identifikovat potreby zakaznika, aktivne po¢ivanie, zakladné typy vyjednavacov a partnerov a ich odhad, ako odhalit nepravdy a taktické

“Gskoky”, natlakové taktiky a obrana voci nim,
zvlddanie necistych trikov, zvlddanie ndmietok, druhy némietok, vyuzitie ndmietok pre podporu predaja, tvorba, ¢itanie a vyuzitie ndkupnych signélov pre uzavretie obchodu, cesty k dohode na principoch uspokojenia
oboch stran

I Metédy a techniky

o krétke teoretické vstupy, dotaznikové metédy, brainstorming, autodiagnostika, pripadové studie, masivna spatnd vézba



