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Vazeny pan, pani.

Na zaklade Vasho prejaveného zaujmu o IN - HOUSE kurzy, ktoré nase vzdelavacie centrum TeleDom ma
v ponuku, sme si pre Vasich kolegov (nakupcov), pripravili konkrétnu ponuku vzdelavacich aktivit usity priamo
na Vasu mieru na zaklade Vami uvedenych poziadaviek.

Dom — Vzdelavacie centrum, ktorého prevadzkovatelom je spoloCnost Novitech Partner s.r.o. sa nachadza
v blizkosti centra mesta na Timonovej ulici €. 27. Hlavnym poslanim Vzdelavacieho a konferenéného centra
TeleDom je poskytovanie najnovsich znalostnych sluzieb pre naSich zakaznikov.

NaSe vzdelavacie aktivity definujeme v ponuke, ktoré ramcovo Specifikujeme a podrobnejSie informacie
pochopitelne poskytneme na Vase poziadanie. Su to tieto okruhy vzdelavacich aktivit a seminarov.

Ponuka vzdelavacich modulov

Ponukame Siroki Skalu akreditovanych odbornych kurzov a Skoleni zameranych na rozvoj a zlep3enie
manazérskych zruc€nosti, ktoré Vam zarucia nielen Vas pracovny a osobnostny rast, ale aj cestu k jednotlivym
spbsobom ako uspesSne realizovat svoje plany a ciele v oblasti podnikania.

Nasi lektori Vam vdaka dlhoronej praxe poskytnu rézne osvedéené metddy a spdsoby zvladnutia procesov,
ktoré Vam pomozu v operativnom riadeni. Jednotlivé modelové situacie si budete moct’ vyskusat’ priamo aj na
Skoleni pod vedenim odbornych lektorov, ktoré budete méct rychlo a uspeSne aplikovat v praxi.

Ponukame skupinové 3kolenia pre verejnost, ale aj pre uzavreté skupiny v ramci jednotlivych spolo€nosti
aj priamo v sidlach firiem, kde rozsah a obsahovu naplfi vieme prispdsobit’ poZiadavkam objednavatela.

Kod Nazov vzdelavacej aktivity Termin Rozsah hodin Cena
s DPHv €
Rozvojové schopnosti
Modul 1  Vyjednavacie zruénosti pre nakupcov a Podla dohody 2 dni -
obchodnikov s odberatelom
Modul 2 Osobny predaj — ako uspiet’ u zdkaznika Podla dohody 2 dni -
(malo — velkoobchod) s odberatelom
Modul 3  Profesionalna komunikacia Podla dohody 1 den -
s komplikovanym zakaznikom s odberatelom
Modul 4  Kouging, Mentoring, Spatna vazba Podla dohody 1 den
v teréne s odberatelom
Modul 5  Kickoff miting Podla dohody 1 den
s odberatelom
Modul 6  Teamleader — manazérske zrunosti Podla dohody Podla dohody
lidrov s odberatelom s odberatefom
Modul 7 Zvladanie konfliktnych a stresovych Podfa dohody Podfa dohody
situacii - cesta k uspechu s odberatelom s odberatelom
Modul 8  Corss selling Podla dohody Podla dohody
s odberatelom s odberatefom
Modul 9 | Tréning predajnych technik Podfa dohody 2 dni
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Kod Nazov vzdelavacej aktivity Termin Rozsah hodin

s odberatelom

Modull0 = Ako zvladat manipulaciu pri predaji Podla dohody 2 dni
a nakupe s odberatelom

Modulll = Ako zvySit ro¢né trzby + Akény plan Podla dohody 1 den
zvySenia predaja s odberatelom

Modul 12 PresvedCivy a sebavedomy Séf - Podla dohody 1 den
RETORIKA s odberatelom 2 dni

Minimalny po¢et uchadzacov v skupine je 10 - 15 osbb.
Ceny jednotlivych modulov su uvadzané na osobu/kurz.
Modul 1 — 8 lektoruje: Ing. Zdenko Knizka a Modul 9 — 12 lektoruje RNDr. Alexander Bir¢ak.

Seminar zahrna:

o Lektorske sluzby (diskusia a priebezné konzultacie)

« Studijny material
e Obgerstvenie

Popis jednotlivych modulov:
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Cena
s DPHv €

Modul 1

Vyjednavacie zruénosti pre nakup a obchodnikov

Ciel kurzu:

Rozvijat zruénosti nakupcov a obchodnikov pri vyjednavani
Naucit ako znizit naklady a zvysit zisk firmy
Identifikovat’ potrebne zmeny v ndkupe a obchodovani

Cielova skupina:

W RPN e

Nakupcovia

Obchodnici
Manazéri v nakupe a obchode

Obsahova napln:

. Ako zlepsit’ pripravu na vyjednavanie

o Ziskavanie informacii a segmentacia zakaznikov

¢ Priprava pred vyjednavanim a ako ziskat’ pozitivny pristup

¢ Stanovovanie cielov (BATNA, metoda O-P-M)

o Stratégia vyjednavania ( WIN-WIN, WIN-LOST, LOST-LOST)
e Priprava argumentov, otdzok a zvladanie namietok

o Protokol, taktika, priprava podmienok na vyjednavanie

. Spravnou komunikaciou ziskat’ vyhody
¢ Desifrovanie signalov po€as vyjednavania
¢ VVerbalna, vokalna a neverbalna komunikacia
e Aktivne poCuvanie, pozicia vs. zaujem, ,4 usi*
¢ NLP — presvedCovacie vzorce

. Zvladat’ taktiky a manipulacie pri vyjednavani

¢ VVyber taktik vo vyjednavani
e Manipulativne techniky ( popis, vyhody, nevyhody, pouzitie )

. Preéitat’ typolégiu protihraéa a vyuzit’ ju vo svoj prospech

* Problémové typy ( prejavy , priklady ich vyjadreni, ako zvladat prejavy)
¢ Poziény, kompromisny, principialny, ustupovy, indiferentny vyjednavac

. Vyriesit’ konfliktné situacie pocas vyjednavania

e Zasady rieSenia konfliktov
o Ako predchadzat konfliktom
¢ Dvojstupriova metdda rieSenia konfliktu
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Modul 1 Vyjednavacie zruénosti pre nakup a obchodnikov
F. Spravne rokovat’' o cene
e Z6na dohody a pravidla pri vyjednavani
¢ Analyza cenového rozhovoru
e Informacie 2+1+1
Metodika: Nacvik redlneho vyjednavania, vyklad, rieSenie individualnych a timovych uloh,
praca v skupinach, rieSenie modelovych situacii zrealnej praxe, simulacia
vyjednavania, testy na zru€nosti a schopnosti u€astnikov, pripadové Studie.
Modul 2 Osobny predaj — ako uspiet’ u zakaznika (malo - velkoobchod)
Ciel kurzu: Naugit sa metodiku pripravy na predaj a planovania predaja

Rozvijat schopnosti prezentacie uzitkov a zvladat namietky
Zlepsit schopnost viest obchodny rozhovor, zvySit svoj predaj

Cielova skupina:

Key account manager, manazér predaja — B2B
Obchodnik, predajca, asistenti predaja — B2C
Poradca (finanény , nefinanény)

Kazdy, kto obchoduje, predava a chce byt Uspesnejsi

PPN E

Obsahova napli:

A. Planovanie obchodnych aktivit
e Stratégie hladania novych zakaznikov
¢ Rozbor 3-3-3
¢ Planovanie kontaktov, telefonatov

B. Priprava na stretnutie so zakaznikom
e Stanovenie ciefov a stratégie
¢ Analyza zakaznikov, analyza konkurencie

C. Obchodna navsteva
¢ Otvorenie obchodného rozhovoru a spoznavanie zakaznika
¢ Prezentacia uzitkov produktu (sluzby)
e Zvladnutie namietok, formulacia argumentov a otdzok
¢ Nakupne signaly a techniky uzatvorenia obchodu

D. Preéitat’ typologiu zakaznika a vyuzit’ ju pri predaji
¢ Pedant, puntic¢kar, boss a pohodovy typ zakaznika
e Testy pre u€astnikov

E. Zvladat’ taktiky a manipulacie pri predaji
e Zdrziavacie manévre — metdda ,Colombo*
e Manipulativne techniky a ako ich zvladat

F. Spravne rokovat’ o cene
e Z6na dohody a pravidla pri vyjednavani
¢ Analyza cenoveého rozhovoru

G. Krizovy a dopinkovy predaj
e Techniky cross-selling (ako navysit hodnotu predaja)
¢ Techniky up-selling ( ked zakaznik nakupuje aj to, ¢o pévodne nechcel)

Metodika:

Nacvik realneho obchodného stretnutia + videoanalyza, vyklad, rieSenie
individualnych a timovych uloh, tvorba argumentov a otazok, rieSenie modelovych
situdcii z praxe, testy na zru€nosti a schopnosti u€astnikov.
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Modul 3 Profesionalna komunikacia s komplikovanym zakaznikom

Ciel kurzu: Rozvijat schopnost komunikacie s komplikovanym zakaznikom
Naucit ako odhalovat manipulativne a agresivne taktiky zakaznika

Spravne vyjednavat pod tlakom zo strany zakaznika

Cielova skupina: Obchodnici, ktori maju komplikovanych zakaznikov
Pracovnici oddeleni starostlivosti o zakaznikov
Zamestnanci, ktori maju osobny a telefonicky kontakt so zakaznikom

Manazéri komunikujuci s ndronymi zakaznikmi ( aj internymi)

PONRIONE

Obsahova napln: A Komunikaéné kanaly v osobnom a telefonnom kontakte

¢ Rozdiely v osobnej a telefonnej komunikacii

o Zaklady verbalnej, vokalnej, neverbalnej komunikacie

¢ Ako odstranit chyby v komunikacii (verbalna, neverbalna, vokalna)
¢ Najvacsie prehresky pri komunikacii so zakaznikom

B. Presvedciva a asertivna komunikacia
¢ Asertivne techniky v komunikacii
¢ Desifrovanie signalov po¢as komunikacie
¢ Aktivne poCuvanie, pozicia vs. zaujem, ,4 usi*
¢ NLP — presvedCovacie vzorce v komunikacii

C. Uginna argumentacia a reakcia na protiargumenty
¢ VVybrat spravne argumenty
¢ Analyza argumentov
e Spravne prezentovanie argumentov
¢ Zvlddanie namietok a protiargumentov — metody

D. Precitat’ typoldgiu zakaznika a vyuzit’ ju vo svoj prospech
¢ Problémové typy ( prejavy , priklady ich vyjadreni, ako zvladat prejavy)
e Typ agresivny, placka, tarbavy, mudrlant, negativny, pasivny, stazovatel
e Typy zakaznikov — punti¢kar, boss, hlada¢ harménie, pohodovy

E. Vyriesit’ konfliktné situacie po€as komunikacie
e Zasady rieSenia konfliktov v komunikacii
¢ Ako predchadzat konfliktom
¢ Dvojstupriova metdda rieSenia konfliktu

F. Reakcie na neférovi komunikaciu
o Ako odrazat neférové utoky zo strany zakaznika

Metodika: PrecviCenie komunikacie s naroénym zakaznikom, rieSenie individualnych
a timovych uloh, rieSenie modelovych situacii z realnej praxe, testy na zrucnosti
a schopnosti u€astnikov, videozaznam so spatnou vazbou.

Rozsah: 1 den ( ak uc€astnici absolvovali Modul €&.1a 2)
Modul 4 Kouc€ing, Mentoring, Spatna vazba v teréne
Ciel kurzu: 1. Analyzovat predajny rozhovor priamo v praxi

2. Vyuzit metodiku kouc€ingu, mentoringu a SV na zlepSenie predajnych schopnosti
predajcu, nakupcu

Cielova skupina: 1. Predajcovia
2. Nakupcowa
Obsahova napiln: A. Uéast’ na predajnom rozhovore

¢ Predajcovia — v ,teréne” priamo u zékaznika
e Operator — call centrum
B. Analyza predajného rozhovoru
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Modul 4 Kou€ing, Mentoring, Spatna vazba v teréne
¢ Analyza redlneho predajného rozhovoru
¢ Koucing, mentoring, SV - individualne
C. Akény plan rozvoja
e Prijatie Osobného planu rozvoja predajcu, nakupcu
Metodika Analyza predaja, rozbor , kou€ing, mentoring, spatna vazba, rozvojovy osobny plan,
Pomocky: telefonické konzultacie, e-mail konzultacie
Modul 5 Kickoff miting
Ciel kurzu: 1. Upevnit ziskane predajne znalosti a zru¢nosti ( nadstavba)
2. Nastavit dalSi rozvoj predajcu a nakupcu
Cielova skupina: 3. Predajcovia
4. Nakupcovia

Obsahova napli:

A. Analyza vyuzitia ziskanych znalosti a zruénosti
e Rozbor predajnych rozhovorov
o Prijatie opatreni na zlep$enie

Metodika
Pomécky:

Individualne analyzy, Osobny rozvojovy plan, diskusia, vyklad

Dalsie moznosti — v zavislosti od poziadaviek na vyberové konanie
Poznamka: Ak maju viacerych tim lidrov, 2 dni

Modul 6

Team leader — manazérske zruénosti lidrov

Ciel kurzu:

Rozvijat’ zru€nosti a schopnosti timlidra pri vedeni timu
Zabezpetit plnenie ciefov firmy cez rozvoj timlidra
Identifikovat’ slabiny timlidra a odstranit ich

Cielova skupina:

Manazéri
Timlidri, riadiaci pracovnici

NERiw e

Poznamka: Variant 1 resp. 2 dni

Modul 7

Zvladanie konfliktnych a stresovych situacii — cesta k uspechu

Ciel kurzu:

RieSit komplikované situacie
Zvladat konflikty bez negativnych nasledkov
Vediet odstranit, alebo zvladnut stresové situacie

Ciel'ova skupina:

Manazment a riadiaci pracovnici
Timlidri a veduci skupin
Obchodnici, asistenti predaja, politici

W RN e

Poznamka: Ak maju produkty (sluzby) vhodné na KriZzovy predaj — variant 1 resp. 2 dni

Modul 8

Cross selling

Ciel kurzu:

Naucit’ sa vytazit z aktualneho rozhovoru €o najviac
Nenasilne nadviazat na dalSiu ponuku produktov a sluzieb
Premostenie servisného rozhovoru ( napr. elektrina — plyn)

Cielova skupina:

Predajcovia*
Operatori Call centra
Zamestnanci Zakaznickych centier*

whERwN e
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Modul 9

Tréning predajnych technik

Ciefl kurzu:

Tréning rozvija zru€nosti predajcu vo vedeni obchodného rozhovoru pre vytvorenie
a upevnovanie vztahu so zakaznikom.

Predajcovia budu po skon&eni Skolenia vediet, ako lepSie komunikovat' s dobrymi
zakaznikmi, aby nakupili viac. Budu vediet, ako komunikovat s ,problematickymi*
klientmi, aby z nich urobili dobrych klientov. Alebo aby vedeli v€as prerusit
rozhovor, ked zistia, Ze klient u nich aj tak nikdy nenakupi.

. Rozvijat predajné zruénosti

. Nacvi¢it aktivne poCuvanie, kladenie otazok a parafrazovanie pri predaiji

. Vediet identifikovat typy klientov a zvolit vhodny postup pri ich ovplyviiovani
. Poznat vysledky réznych postupov pri ovplyviiovani klientov

Cielova skupina:

. Nakupcovia
. Obchodnici
Manazéri v nakupe a obchode

Obsahova napli:

1
2
3
4
5. Rozvijat socialne zru¢nosti pri styku s klientom
1
2
3
o

bsah tréningu 1. den:
e Stratégie predaja, jednorazovy / opakovany predaj
o Postoje veduce k UspeSnému predaju
Image predajcu
Budovanie vztahu s klientom
Neverbalna komunikacia
Recnicke predajné techniky — parafrazovanie, aktivne pocuvanie
Postoje veduce k predaju a kritické myslenie

Obsah tréningu 2. den:
e Ako predavat r6znym typom zakaznikov
e Zvladanie emdcii pri predajnom rozhovore
e Stavy mysle pri predaji
e Zvladanie namietok
e Zvladanie stresu pri predaji/nakupe

Rozsah: 2 dni (14 hodin)

Modul 10 Ako zvladat’ manipulaciu pri predaji a nakupe
Predavate nejaké produkty? Nakupujete tovar a sluzby? Stava sa vam, ze vas
obchodni partneri ,,zazenu do kuta?“ Obchodné jednania su oblfubenym miestom
pre manipuléciu, ktorou sa jeden z partnerov snazi ziskat neopravnené vyhody na
Ukor druhého.
Zmanipulovany ¢lovek sa citi neprijemne — bud’ manipulacii podrahne a urobi nieco,
€o by za beznych okolnosti neurobil. Alebo manipulaciu odmietne, za €o si vyslUzi
manipulatorove vycitky a obvinenia, takZze sa znova citi neprijemne.
Ako zvladat’ manipulaciu a zachovat’ si pri tom dobru naladu?
Pochopenim psychologickych mechanizmov, ktoré fungujua pri manipulécii, ziskate
navod na uspesnu obranu pred manipulaciou a jasnu hlavu bez vydcitiek.

Ciel kurzu: Cielom Skolenia je zlepsit' Vasu schopnost’ odolavat’ manipulacii pri

g\
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Modul 10 Ako zvladat’ manipulaciu pri predaji a nakupe

obchodnych rozhovoroch.

Velka Cast Skolenia sa venuje tréningu modelovych situacii, diskusii, analyze
emocii a hfadaniu uspesnych rieSeni na predpripravenych prikladoch z praxe.

Cielova skupina: 1. Nakupcovia
2. Obchodnici
3. Manazéri v nakupe a obchode
Obsahova napln: Témy Skolenia:
e Aky je rozdiel medzi manipulaciou, motivaciou a presved€ovanim
e Rola emdcii pri manipulacii fudi
e Rbzne typy manipulacie, manipulativhe hry
e Manipulativhe metédy a taktiky
o Sest zasad pri zvladani manipulativneho spravania
o Komunika¢né nastroje na zvladanie manipulacie
e Vecna odolnost pri manipulacii
e 4 typy psychologickej manipulacie
e Nacvik zvladania réznych typov manipulacie
Rozsah: 2 dni (14 hodin)
Modul 11 Ako zvysit’ trzby + Akény plan zvysSenia predaja

Zazivate pocit zahltenia kazdodennymi tlohami? Poklesla vam a vasim ludom
motivacia v praci, alebo dokonca mate nechut k praci?

Ste nespokojni s vykonmi svojich 'udi? Mate nedostatok spolupracovnikov,
a aj ti, ktorych mate, odmietaju skusat nové veci?

VSetko toto su priznaky, Ze potrebujete pracovny restart.

Ako sa robi pracovny restart Fudi? Zakladom je zoznamit spolupracovnikov
s principmi trvalo udrZzatefného podnikania, aby vedeli, ktoré cesty vedu k cielu
a ktoré nie. Na zéklade toho si potom vedia najst svoju cestu k zvy3eniu svojej
motivacie i pracovnych vykonov.

Ciel kurzu: Cielom 8kolenia je naucit’ Vas, ako nastartovat' seba i svojich fudi k vy$8im

vykonom a novym veciam a tiez aké spésoby mébzete k tomu vyuZit'.

Tieto postupy mdzete vyuZit' pri vedeni obchodného timu, pri ndbore novych
Pudi, i pri zavadzani novych postupov vo firme.

Cielova skupina: 1. Nakupcovia
2. Obchodnici
3. Manazéri v nakupe a obchode

Obsahova napli: Na skoleni sa dozviete:

- 3 typy osobnosti: iniciator, realizator a odporca zmeny v zivote
- Ako efektivne vyuZit pracovny ¢as

- Ako robit’ dobré obchody

- Etapy rieSenia problému

- Cena za zmenu + delba prace

- Stavy mysle pri rieSeni uloh

- Pri¢iny demotivacie a ako ich prekonat

- Akény plan zmeny vas a vasich ludi

- NajCastejSia chyba $éfov pri reStarte pracovného timu

Rozsah: 1 den (7 hodin)

g\
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Modul 12

Presvedéivy a sebavedomy $éf - RETORIKA

Ako hovorit’ pred 'ud'mi, aby ste ich zaujali a presvedgili.

Jednanie s nedisciplinovanymi zamestnancami, nevrazivymi kolegami, ¢i
rozhovory s odmietavymi a nerozhodnymi klientmi mézu byt velmi
stresujuce.

Chcete:

e LepSie predat svoje myslienky?

e LepSie zaujat’ a ziskat fudi na svoju stranu?

e Ovladat svoju trému a vystupovat sebavedome?

e LepSie improvizovat v ne¢akanych situaciach?
Vediet davat podporujucu spatna vazbu inym fudom?
Byt presvedcCivejsi a doveryhodnejsi reCnik?

Ciefl kurzu:

Ciefom tréningu je zlepsit Vasu schopnost’ zapdsobit’ reCou na inych l'udi.

Bude tam trochu tedrie a hlavne prakticky nacvik jednotlivych re€nickych technik.
Budete nielen prednasat svoje prispevky, ale aj davat pozitivhu spatnu vazbu
svojim kolegom. Tym si su€asne precviCite svoje vodcovské zru€nosti.

Cielova skupina:

1. Nakupcovia
2. Obchodnici
3. Manazéri v nakupe a obchode

Obsahova napli:

Riesenim je zlepSenie Vasich reCnickych schopnosti, ktoré ponuka nas tréning:
Presvedéivy a sebavedomy $éf — RETORIKA, alebo Ako zapdsobit’ na ludi
recou.

Na skoleni si nacvicite tieto reénicke zruénosti:
o Ako prelomit' fady, zaujat a za¢at rozhovor pred neznamymi fudmi.
o Ako zlepsit zrozumitelnost' svojho prejavu tym, Ze si ho zorganizujete.
o Ako zvySit presvedcCivost a doveryhodnost svojej reci tym, Ze si ujasnite jej
ucel.
e Aké slova maju silu presvied€at a motivovat.
e Ako vyuzit pri prejave rec tela a pracu s hlasom.
e Ako sa vynajst v neCakane;j situacii — improvizacie.

Na skoleni si nacvi€ite tieto vodcovské zruénosti:
e Ako efektivne nacuvat a ziskavat informacie od inych.
o Kiritické myslenie — ako zbierat, analyzovat a pouZit informacie.
o Ako davat spatnu vazbu — hodnotit' inych fudi tak, aby ich to motivovalo k
lepSim vykonom.
¢ Ako efektivne riadit Cas.
¢ Ako planovat a realizovat €innosti.

Rozsah:

1 - 2 dni (7 - 14 hodin)




Nase kontaktné udaje

Verime, ze Vas nasa ponuka oslovila a teSime
sa na stretnutie s Vami.

S pozdravom

Zuzana Dubovecka

Manazér, Vzdelavacie sluzby TeleDom

Nasa Virtualna prehliadka (click)

Kde nas najdete

N Novitech Partner s.r.o.

Novitech Partner s.r.0., Moyzesova 58,
040 01 Kosice, Slovensko

Prevadzka Vzdelavacie centrum TeleDom
Timonova €. 27, 040 01 KoSice

Tel: +421 55 3274 428, 3274 402

Fax: + 421 55 3274 429

Mobil: + 421 903 467 556

E-mail: dubovecka.zuzana@teledom.sk
Web: www.teledom.sk
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