OBCHOD

Hlavni cil kurzu

Oblast

Cilova skupina

Téma

Rozsah (den =

8 hodin) |Hlavni cil kurzu
Komunikacni dovednosti 2 Poznat svij komunkac¢ni styl, naudit se komunikovat jasné, stru¢né, bez emoci.
Obchodni . " " . v e " L , N . . ,
zéstupci Zasady pokrocilé efektivni komunikace 2 Zlepsit svj komukacni styl, odstranit nezadouci projevy pfi komunikaci, ziskat si pfirozeny respekt.
’
obchodni o vy o I o . v < . _ . _ L
.. Asertivita a rfeseni konflikt( 1 Osvoijit si asertivni pravidla, naudit se je pouzivat v praxi a umét jednat i v konkrétnich nekomfornich situacich.
manazeri
Tvoologie zikaznika 5 Seznamit se s problematikou typologie zakaznik(l a naucit se pracovat s danym osbonostim typem zakaznika ve
ypolog prospéch uzavieni obchodu
Vnitrofiremni komunikace 1 Posilit schopnost jasné a sebevédomé komunikovat se svymi kolegy, dosahnout lepsich mezidlidskych vztahd, umét
a zapojit pochvalu i kritiku
O Asertivita a Fegeni konfliktd 1 Osvoijit si asertivni pravidla, naucit se pouzivat je v praxi a ziskat si respekt , natrénovat si jednani v konkrétnich
T nekomfortnich situacich
8 Nakubni dovednosti ) Pochopit princip nakupnich dovednosti, porozumét dovednostem komunikace s dodavatelem, naucit se Uspésné
o P dohodnout podminky, a udrzet si dlouhodobé dobry vztah.
Manasefi Management vztah( s dodavateli 2 Vylepsit si schopnosti vyjednavani podminek spoluprace s dodavateli firmy.
rodejen Sy . . - - T
P J Happy Efektivni pratelska obsluha 2 Upevnit a rozvijet obsluzné dovednosti Gc¢astnikd.
akademie
prodeje Pokrocilé prodejni dovednosti 2 Individualizovat své chovani pfi prodeji dle typy zakaznika.
Kezeni konflikti a reklamaci 5 Naucit se resit reklamace a problémové situace s klienty a predchazet konfliktiim, mit asertivni chovani ve vztazich se
zakazniky.
Typologie zdkaznika 2 Naudit se rozpoznat osobnostni typy zakaznik(, zvolit vhodnou strategii pro Gspésnou komunikaci s nimi.




