Z&T PRO ACADEMY - STUDIJNE MATERIALY

Obchodna komunikacia a
efektivny predaj

Obchodné zrucnosts, vyjedndvanie a efektivny predaj

13,5h  22,5h 36 h

S LEKTOROM SAMOSTUDIUM SPOLU

Prezencne, distanéne (online) aj kombinovane - ztpro.solutions - info@ztpro.solutions




AKO PRACOVAT S MATERIALMI

Samostudium viastnym tempom

Kurz ma spolu 36 h: 13,5 h s lektorom a 22,5 h samostudia podla tychto materialov. Samostudium robte
ideélne po kazdom bloku, kym mate naucené Cerstvo v pamati. Pri kazdom bloku najdete ulohy na
precvi¢enie a orientacny ¢as.

Vysledky si prineste na dalSie stretnutie alebo ich poslite lektorovi e-mailom na info@ztpro.solutions — radi
ich s vami prejdeme.

Rozvrh
BLOK S LEKTOROM SAMOSTUDIUM
1. Identifikacia potrieb zakaznika 1,6 h 2,5h
2. Profesionalny obchodny rozhovor 1,5h 2,5h
3. Budovanie dovery 1,5h 2,5h
4. Prezentacia produktov a sluzieb 1,5 h 2,5h
5. Predaj hodnoty namiesto ceny 1,5h 2,5h
6. Zvladanie namietok a rieSenie konfliktov 1,5 h 2,5h
7. Obchodné vyjednavanie 1,5h 2,5h
8. Uzatvéaranie obchodov 1,56 h 2,5h
9. Komunikacia v naro¢nych situaciach 1,5h 2,5h

Spolu 13,5h 22,5h



ULOHY NA SAMOSTUDIUM

Blok po bloku

01 Identifikacia potrieb zakaznika 1,6 HS LEKTOROM - 2,5 H SAMOSTUDIUM

Naucite sa spravne klast otazky, pocuvat zédkaznika a odhalit jeho skuto¢né potreby, motivacie a o¢akavania.

02 Profesionalny obchodny rozhovor 1,5 H S LEKTOROM - 2,5 H SAMOSTUDIUM

Osvojite si prirodzenu Strukturu obchodného rozhovoru od prvého kontaktu az po konkrétny obchodny navrh.

03 Budovanie dovery 1,6 HS LEKTOROM - 2,5 H SAMOSTUDIUM

Naucite sa vytvorit déveru a profesionalny vztah so zakaznikom uz pocas prvych minut stretnutia.

04 Prezentacia produktov a sluZieb 1,6 HS LEKTOROM - 2,5 H SAMOSTUDIUM

Ziskate techniky, ako prezentovat produkt alebo sluzbu zrozumitelne, presvedcivo a s dérazom na konkrétny Uzitok pre
zakaznika.



05 Predaj hodnoty namiesto ceny 1,6 H'S LEKTOROM - 2,5 H SAMOSTUDIUM

Naudite sa argumentovat hodnotou a vysledkom, aby rozhodovanie zakaznika nebolo zaloZené iba na porovnavani
cien.

06 Zvladanie namietok a rieSenie konfliktov 1,6 HS LEKTOROM - 2,5 H SAMOSTUDIUM

Osvojite si praktické postupy, ako reagovat na namietky pokojne, profesionalne a premenit ich na prilezitost. Rovnaku
vahu maju aj sposoby riesenia konfliktov so zakaznikmi a obchodnymi partnermi.

07 Obchodné vyjednavanie 1,6 HS LEKTOROM - 2,5 H SAMOSTUDIUM

Naucite sa pripravovat na vyjednavanie, obhajovat svoje podmienky a hladat rieSenia vyhodné pre obe strany.

08 Uzatvaranie obchodov 1,6 HS LEKTOROM - 2,5 H SAMOSTUDIUM

Ziskate konkrétne techniky, ktoré vam pomozu rozpoznat spravny moment a prirodzene viest zakaznika k rozhodnutiu.



09 Komunikacia v naro¢nych situaciach 1,6 H'S LEKTOROM - 2,5 H SAMOSTUDIUM

Naudite sa profesionalne komunikovat s nespokojnym, nerozhodnym alebo naroénym zakaznikom bez zbyto¢ného
napéatia.



PRILOHA — PRAKTICKY NASTROJ

Struktira obchodného rozhovoru a tahdk namietok

Obchodny rozhovor v siedmich krokoch

1. Priprava — ¢o o zékaznikovi viete, ciel stretnutia a dal$i mozny krok.
2. Otvorenie — predstavenie, dévod stretnutia, dohoda o ¢ase.
3. Zistovanie potrieb — otvorené otazky, poc¢uvanie, zhrnutie vlastnymi slovami.
4. Prezentacia rieSenia — cez prinosy pre zékaznika, nie cez parametre.
5. Namietky — vypocut, overit, ¢o za namietkou je, a aZ potom odpovedat.
6. Uzavretie — navrhnut konkrétny dalsi krok alebo objednavku.
7 . Follow-up — do 24 hodin zhrnutie dohody e-mailom.
Tahak namietok
NAMIETKA ¢o zA Nou MOZE BYT AKO REAGOVAT
,Je to drahé’ nevidi hodnotu, porovnava s ,S ¢im to porovnavate?“ — vratit sa k prinosom, rozlozit
lacnejSim cenu na obdobie pouzivania
,Musim si to neistota, chyba informéacia alebo ,Co este potrebujete vediet, aby ste sa mohli rozhodnuit?*
premysliet rozhodovatel — dohodnut konkrétny termin
,Nemam cas.* nevidi zmysel stretnutia »Staci desat minut. Ak neuvidite prinos, skon¢ime.*
,UZ mame spokojnost alebo zvyk ,Co by musel novy dodavatel pontknut, aby ste o zmene
dodavatela uvazovali?*

,Poslite mi to e-
mailom

»,Konkurencia je
lacnejsia.“

zdvorilé odmietnutie

tlak na cenu

LPoslem. Co je pre vas pri vybere najdbleZitejsie, aby som
poslal to podstatné?

porovnat celkové naklady a rizika, nie len cenu; zlavu
nedavat bez protihodnoty



POZNAMKY

Co s1 chcem zapamatat

Z&T PRO Solutions s.r.o. - Stlrova 27, 040 01 Kosice - +421 903 625 511 - info@ztpro.solutions - ztpro.solutions
Materialy su uréené vyhradne Ucastnikom kurzu.



