Spoloénost Developium

Clen skupiny RecruitMen & Developium Group

W RecruitMen &
\ Developium Group

si Vas dovoluje pozvat na otvoreny kurz mikkych zruénosti

»Zakladné obchodné/predajné zrucnosti“

v termine 19. — 20.8.2013 od 9:00 do 17:00
v zasadacej miestnosti spoloénosti Developium na Astrovej 2/A na 2.poschodi

Cielom tréningu je rozvinut u Ucastnikov vhodné komunikacné a obchodné zruc¢nosti a techniky pri
jednani so zdkaznikmi, techniky neverbalnej komunikacie, ovplyviiovania, jednania a argumentacnej
pripravy a aktivneho pocuvania a kladenia otdzok s ciefom zistit potreby a o¢akavania obchodného
partnera. Ucastnici si nacvitia vytyCovanie cielov v jednani, rozpoznanie zakladnych stratégii
obchodovania, uplatiovanie taktik vyjedndvania a planovanie a pripravu stretnutia ¢i uz osobne
alebo cez telefén.

Po skonéeni tréningu budu ucastnici oboznameni a budd mat precviéené nasledovné témy:

Jasna komunikacia

e Jasné a zrozumitelné vyjadrovanie sa

e Prvy dojem ajeho vyznam pre komunikdciu, neverbdlne vyrazové prostriedky, ich
dekddovanie a vyutzitie v aplika¢nych oblastiach (napriklad detekcia nedprimnosti)

¢ Prehibenie pozitivneho pristupu a s tym spojenych komunikaénych nastrojov, ako zakladného
pristupu v obchodnej komunikacii

e Ja-Vy-My (technika nastavenia komunikdcie a ovplyviiovania druhej strany)

e Komunikacné stopky a pozitivne preformulovavanie

Budovanie vztahov v obchode
e Co, kde, komu a pre¢o preddvam? — analyza potrieb
e GAMBITY - nadvdzovanie kontaktu alebo na co klient pocuva
e Zruénost navodenia vztahu, empatie
e Kladenie Uvodnych otazok

Zistovanie potrieb partnera
e Trojstupnové kladenie otazok smerujucich k motivacii
e Podporujuce a brzdiace otazky
e ZvysSovanie Urovne pocuUvanie partnera
e Analyza nielen zdvaZznych ale skuto¢nych potrieb

CASA metodoldgia — definovanie struktury stretnutia

Collect zber potrebnych informdcif
Analyse analyza informdcii s cielom odhalit potencidline prileZitosti
Strategise volba stratégie pristupu k spravnym fudom

Approach priprava a realizdcia pldnu kontaktu k sprdvnym [udom



e typické chyby a komunikacné zlyhania, komunikacné bariéry a pasce
e poznanie interpersonalnych vlastnosti osobnosti podstatnych pre obchodné rokovanie

Stanovenie cielov
e Co chcem dosiahnut?
e Ktoré ciele znamenaju zisk pre obidve strany? Ako kombinovat tieto ciele?
e AkU maju prioritu jednotlivé ciele v tychto kategdriach: dolezitost, Zelatelnost, vyvazenost
z kratkodobého a dlhodobého hladiska?
e Primerana velkost cielov, motivujuce ciele

Predaj cez uzitok — alebo argumentacia a presvedcovanie

e Prednaska: Styri pristupy pri argumentécii a presvedéovani:
o Pristup experta: Pouzivanie logickych argumentov
o Pristup konzultanta: Kladenie otdzok, zodpovedanim ktorych sa zakaznik presvedci

sam

o Pristup manipulatora: Vyvolavanie pocitu viny, nevedomosti, obav
o Pristup agresora: Agresia a natlak, hrozba silou

e (Cvitenia na rozpoznanie jednotlivych pristupov a na naucenie sa pouzivat jednotlivé typy.

Analyzy osobnosti partnera - Typoldgia osobnosti od D. J. Wilsona
e Typoldgia: Analytik, Vodca, Laskavec, Expresivny typ- ich popis, jednotlivé charakteristiky,
popisy hodndt a taktiky pri vyjedndvani
e Nacvik vyjednavania vo fdzach: odhad partnera, nastavenie taktiky, prisp6sobenie sa
potrebam, aby som dosiahol ciel

Tréning je realizovany interaktivnou formou a je prakticky zamerany, kedy Ucastnici pracuju
s konkrétnymi situaciami a prikladmi z vlastného osobného ¢i pracovného zivota.

Kedy: 19.-20.8.2013 od 9:00 — 17:00 Suma: 299,00 EUR bez DPH/osoba
Kde: Astrova 2/A, 2.posch Lektor: Roman Kurnicky

Prihlaste sa na mail: roman.kurnicky@developium.sk alebo na tel. ¢isle 0904 209 059
TeSime sa na Va3u uéast a podnetné vstupy a situdacie z va$ho pracovného prostredia do tréningu!
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