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Sales Academy - Prodejní dovednosti




Modul I.: Základní fáze obchodního jednání

Obsah:
· 
· Co se očekává od obchodního zástupce?
· Jaké hlavní kvality by měl mít obchodní zástupce?
· Jak vytvořit první dojem a uspět v úvodu jednání s klientem?
· Jaké jsou hlavní fáze obchodního jednání?
· Prvních 5 minut.
· Zjištění situace  - otevřené otázky.
· Cílená argumentace.
· Zvládání námitek.
· Ocenění.
· Ukončení.
· Jak efektivně zvládnou akvizici nových klientů?
· Telefonické domluvení schůzky.
· Jak efektivně prezentovat své služby a zvládnout dotazy v rámci výběrového řízení?
· Videoreflexe na základy prezentace.
· Jak odmítnout neakceptovatelný požadavek zákazníka?
· Prezentování alternativních návrhu a motivace  klienta
Osobní plán uplatnění poznatků.



Základní informace

Seminář
Modul I.: Základní fáze obchodního jednání

Lektor
Julie Ryšavá

Datum
22. - 23. 9. 2010

Místo
TÜV SÜD Czech, s.r.o., Novodvorská 994/138, Praha-Braník

Doba trvání
2 dny

Plán dne
9:00 - 17:00

Cena
14.000Kč (+DPH)



Modul II.: Zvládání kritických situací a ukončení obchodního jednání
Obsah:
· 
· Prezentace uplatnění poznatků.
· Jak reagovat na námitky?
· Naslouchání do posledního slova.
· Pozitivní přeformulování.
· Otázka nebo prezentace návrhu.
· Jak zvládat jednání s obtížným zákazníkem?
· Jak ukončit jednání?
· 4 metody pro ukončení jednání.
· Jak vyřešit stížnost?
· Základní struktura pro zvládnutí stížnosti, osobní odpovědnost.
Jak dát zpětnou vazbu klientovi v případě nedodržení domluvených podmínek spolupráce? 
Osobní plán uplatnění poznatků.
· 




Základní informace

Seminář
Modul II.: Zvládání kritických situací a ukončení obchodního jednání

Lektor
Julie Ryšavá

Datum
13. - 14. 10. 2010

Místo
TÜV SÜD Czech, s.r.o., Novodvorská 994/138, Praha-Braník

Doba trvání
2 dny

Plán dne
9:00 - 17:00

Cena
14.000Kč (+DPH)





Modul III.: Situační styly prodeje
Obsah:
· 
· Jaké jsou základní situační styly prodeje?
· Dvě základní kritéria pro zjištění motivence klienta:
· Vzájemný vztah
· Znalost produktu
· Případová studie: 4 základní přístupy v jednání s klientem.
· Uplatnění Situačního stylu prodeje na konkrétní klienty.
Vyhodnocení individuálního dotazníku Situačního stylu prodeje. 
Osobní plán uplatnění poznatků.
· 




Základní informace

Seminář
Modul III.: Situační styly prodeje

Lektor
Julie Ryšavá

Datum
10. - 11. 11. 2010

Místo
TÜV SÜD Czech, s.r.o., Novodvorská 994/138, Praha-Braník

Doba trvání
2 dny

Plán dne
9:00 - 17:00

Cena
14.000Kč (+DPH)





Balíček I., II. a III. modulu se slevou 20%



Základní informace

Seminář
Balíček I., II. a III. modulu se slevou 20%

Lektor
Julie Ryšavá

Datum
22. - 23. 9., 13. - 14. 10. a 10. - 11. 11. 2010

Místo
TÜV SÜD Czech, s.r.o., Novodvorská 994/138, Praha-Braník

Doba trvání
3 x 2 dny

Plán dne
9:00 - 17:00

Cena
po slevě 20% = 33.600Kč (+DPH)
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