PRILOHA &.1: Specifikace predmétu plnéni

Nazev kurzu

Délka kurzu v h

Ucastnici

Strucny obsah

aktivni prodej v prodejné, oslovovani zakaznikd, zjisténi nakupni

Prodejni dovednosti I. 6 asistent/-ka prodeje motivace, feSeni potieb zakaznika, rozdil v nakupovani muzl a Zen,
chyby pfi obsluhovani zakaznikd
L, . . . uZitek zboZi pro zdkaznika, argumentace, zvladani ndmitek,
Prodejni dovednosti Il. 6 asistent/-ka prodeje . ., . .
zvySovani efektivity prodeje
v ¢em se lisi generace X a Y a Z, jak s jednotlivymi generacemi
Efektivni mezigeneracni komunikace 6 asistent/-ka prodeje pracovat, efektivné komunikovat a jak je motivovat
typologie osobnosti, efektivni a srozumitelnd komunikace s
Typologie osobnosti a efektivni komunikace 6 asistent/-ka prodeje jednotlivymi druhy osobnosti
problémové typy zakaznikl a jak s nimi jednat, nastroje efektivniho
Zvladani obtiznych situaci 6 asistent/-ka prodeje reseni obtiZznych situaci, empatie a zvladani namitek
jak porozumét zakaznikim z jejich gest, mimiky a postoju téla,
Neverbalni komunikace v obchodé 6 asistent/-ka prodeje J B} P L, . Jelich e yap J
zaaznicka typologie
Vedeni prodejny a podpora prodeje 6 asistent/-ka prodeje merchandising, marketing a podopora prodeje prodejny
vedouci obchodu, vedouci ., ., , .,
rodeiny. ZAstupce styly vedeni, ukolovani a delegovani
. (o (. , zastu
Ukolovani a delegovani 12 P ) ,y va,
vedouci, manaZefi z
centrdly
vedouci obchodu, vedouci . e e . , , .
. ] konflikty na pracovisti a jejich vliv na tym a vykonnost, domnénky a
B e N - prodejny, zdstupce .y L, A -
Reseni konfliktd na pracovisti 12 nepochopenni, predchazeni konfliktim ispia jejich Ffeseni iSEP!

vedouci, manazefi z
centrdly
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vedouci obchodu, vedouci
prodejny, zastupce

strategické obchodni planovani, trini podily, rozvoj zaméstnancd,

Strategické obchodni planovdni a rozhodovani 12 3 . . : . ; . Lo, .. L
vedouci, manaZefi z investice, marketingova podpora, finan¢ni planovani a rozhodovani
centrdly
vedouci obchodu, vedouci |pfiprava na vybérové tizeni a jeho pribéh , zaskolenia adaptacni

i . L, . . rodejny, zastupce lan zameéstnance

Nabor a zaskolovani zaméstnancl 12 P ) ,y' va. P
vedouci, manazefi z
centrdly
vedouci obchodu, vedouci o, L, . , . .

. . druhy motivaci motivacni teorie, hlavni zdroje motivace a
) 5 . prodejny, zastupce . S, . . o

Motivace zaméstnancl 6 , . . sebemotivace, nefinanéni motivace zaméstnnacl
vedouci, manazefi z
centrdly
vedouci obchodu, vedouci

L. Lo rodejny, zastupce struktura zpétné vazby, efektivni zpétna vazba, kritika a vytykani

Zpétnd vazba a vytykani 12 prode] ,y' Vp . P v P ’ ad
vedouci, manazefi z
centrdly
asistent/-ka prodeje, , , , , o uy .

, . |tym, tymové role a spoluprace, charakteristiky Uspésného tymu,
vedouci obchodu, vedouci o ver e L, L. . , ,
, 3 ) . ] nejcastéjsi dlvody selhani fungovani tymu, techniky tymové
Tymova spoluprace 6 prodejny, zastupce ,
, .y spoluprace
vedouci, manaZefi z
centrdly
asistent e-shopu, obchodni
zastupce, administrativni  [empatie a aktivniho naslouchani, emoce a jejich zvladani,
Komunikace bez hadek 6 pracovnici, grafici, komunikace negativnich véci, slozky nendsilné komunikace

marketingovi pracovnici,
manazefi a vedouci
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asistent e-shopu, obchodni
zastupce, administrativni  [stres a relaxace, syndrom vyhoreni, relaxacni techniky, zdravy
Stres a relaxace 12 pracovnici, grafici, Zivotni styl

marketingovi pracovnici,
manazefi a vedouci




