Predajné stratégie a zrucnosti

Modul Predajné stratégie a zru¢nosti je zamerany na rozvoj kli¢ovych schopnosti potrebnych pre efektivne
vedenie obchodnych rokovani, budovanie dlhodobych vztahov so zakaznikmi a dosahovanie obchodnych
cielov. Studenti sa dozvedia, ako pracovat s modernymi nastrojmi a technikami, ktoré im umoznia lepsie
pochopit potreby zakaznikov, prispdsobit svoje jednanie Specifickym situaciam a dosahovat Uspesné
vysledky.

Uvod modulu sa zameriava na klti¢ové principy Gspesného obchodu. Studenti sa oboznamia s procesom
pripravy na obchodné rokovanie, jeho priebehom a naslednym vyhodnotenim. Déraz je kladeny
na pochopenie uUlohy obchodnika nielen ako predajcu, ale aj ako poradcu a partnera, ktory zakaznikovi
pomaha najst najlepsSie rieSenie jeho potrieb.

Délezitou ¢astou modulu je oboznamenie sa s modernymi obchodnymi technikami, ako su poradensky
predaj, hodnotovy predaj alebo predaj zamerany na zakaznicke rie$enia. Studenti sa dozvedia,
ako analyzovat potreby zakaznikov, prekondvat namietky a prispdsobit svoje stratégie r6znym typom
zékaznikov a situaciam.

Klidovou témou modulu je tieZ budovanie dlhodobych vztahov so zékaznikmi. Studenti pochopia,
ako identifikovat klu¢ové momenty, ktoré ovplyviuju spokojnost a lojalitu zakaznikov, a ako tieto momenty
vyuzit na vytvorenie ddéveryhodného a obojstranne prinosného vztahu. Modul zdéraziuje vyznam
individualneho pristupu k zakaznikom a udrzanie vysokej urovne zakaznickej skisenosti.

Modul zahfha aj vyjednavacie techniky, ktoré umoznia Studentom efektivhe dosahovat dohody vyhodné
pre obe strany. Studenti sa dozvedia, ako pripravit vyjedndvaciu stratégiu, formulovat svoje poZziadavky
a zvladat narocné situacie pri rokovaniach. Schopnost prekonavat namietky a viest rokovania smerom
k UspeSnému uzavretiu obchodu patri medzi klu¢ové zru€nosti, ktoré si Studenti osvoja.

Cast modulu sa venuje praci s modernymi technolégiami, ako st CRM systémy alebo analytické néstroje,
ktoré podporuji obchodné procesy. Studenti sa dozvedia, ako efektivne vyuZivat digitdlne nastroje
na sledovanie obchodnych aktivit, meranie UspeSnosti a planovanie dalSich  krokov.
Zaveredna ¢ast modulu sa zameriava na meranie obchodného vykonu a kontinualne zlep$ovanie. Studenti
sa oboznamia s klu¢ovymi ukazovatelmi vykonnosti (KPl) a naucia sa, ako ich pouzivat na hodnotenie
svojich aktivit a hladanie prileZitosti na zlepSenie. Modul zdéraziuje vyznam spatnej vazby od zakaznikov
a jej vyuzitie na optimalizaciu obchodnych procesov.
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Cielom modulu Predajné stratégie a zru¢nosti je rozvinut kli¢ové schopnosti a stratégie potrebné
pre efektivne vedenie obchodného rokovania, uzatvaranie dohéd a budovanie dlhodobych
vztahov so zakaznikmi. Modul poskytuje Studentom praktické nastroje a osvedcené postupy,
ktoré im umoznia lepSie porozumiet potrebam zakaznikov, prisposobit svoje jednanie konkrétnym
situaciam a dosiahnut obchodné ciele s vysokou profesionalnou troviiou. Studenti sa naudia
nielen analyzovat vlastné obchodné Styly, ale aj flexibilne reagovat na rézne typy zakaznikov

a dynamiku obchodnych situacii.
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