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Chcete zvysit prodej svych vyrobku a sluzeb?
ww ziskat vice kmenovych zakaznik(? /

Prizkumy zakaznickych preferenci ukazuji, ze o vysi trzeb rozhoduje:

= ze 40% kvalita vyrobku ¢i = ze 60% socialni
kvalita poskytované dovednosti prodavace!
sluzby

Zakladem socialnich dovednosti je uméni komunikovat a znalost psychologie zakaznikd. Tyto
dovednosti Vas mizeme naucit na naSich seminafich.

Chcete mit ve své firmé spokojené,

vvkonné a stalé zaméstnance?

Cilem kazdého podnikatele: * mit zaméstnance, ktefi pracuji radi

pro ,SVOU“ firmu.
= je vytvorit stabilni a vykonnou

organizaci,
= udrzet si své zaméstnance dlouhou
dobu,

\Seminéfe jsou uréeny: —

= pro floristy = pro maijitele malych firem a obchodu
= prodavace kvétin = pro vedouci pracovniky
= pro prodejce rizného zbozi



Dalsi podminky seminari: —

=  Seminafe se konaji o sobotach v rozsahu 3 — 4 vyu€ovacich hodin (1 hodina = 45minut), kazdy mésic

v budové Stiedni floristické Skoly Jiraskovy sady v Hradci Krélove, vzdy od 13.30h.

= Absolvent jednotlivého seminafe obdrzi osvéd&eni o ucasti na seminafi s uvedenim dovednosti a
znalosti, které mu byly predany.

= Pokud absolvujete cely cyklus seminara €.1., 2., 4., 5., 6., obdrzite certifikat o studiu Psychologie prodeje

a managementu

= Vyuka bude probihat formou presentace

=  Prakticky nacvik bude probihat za pomoci audiovizualni techniky.
= K dané tématice je mozno zakoupit studijni materialy na CD.

=  Maximalni poc€et U€astnikll seminare je 15, minimalni pocet 4.

=  P¥i velkém poctu uchazecl budou navrzeny nahradni terminy.

= Cena jednotlivého seminafe: 400,- 500,-K¢ (3. -4h.)

Vyberte si z téchto

seminara:

Téma seminare Obsah Termin
1. Komunikace Verbdlni a neverbalni komunikace v prodejnim rozhovoru — teorie a 24.10. 2009
se zakaznikem prakticky nacvik dovednosti.
4h
Zaklady obecné psychologie, psychologie osobnosti, vyvojova 14.11. 2009
2. Psychologie psychologie a typologie zakaznikd. Jak od sebe jednotlivé typy
zakaznika zakazniku rozliSime a podle ¢eho je pozname? Jak é chovani se
3h prodavaci doporucuje, jak s nimi hovofime a jaké zboZzi jim nabizime?
Vhodné pro v8echny prodejce jakéhokoliv zbozi.
Psychologie pusobeni riznych druhud kvétin, pro¢ si zakaznici kupuji 28.11. 2009
3. Psychologie kvétin  kvétiny a urcité druhy kvétin? Jak vyuzivat kvétomluvu v nabidce
— kvétomluva trochu kvétin?
jinak Seminar je uréen pro floristy, prodavace kvétin a pro zahradniky.
3h
Psychologie zbozi, jaké sloZky osobnosti ovliviiuji kupni rozhodovani 29.1. 2010
4. Kupni motivy zakaznikd? Jak motivovat zakaznika ke koupi? Jaké potfeby u
zakaznika zakazniku je tfeba podnécovat, aby nakoupili pravé u Vas?
3h Seminar je urcen pro floristy i prodavace jiného zbozi
Jaké faze by mél prodejni rozhovor obsahovat, psychologie ceny- 27.2.2010
5. Psychologie hodnoty vyrobku, feSeni konfliktnich situaci pfi prodeji, reklamace,
prodejniho rozhovoru namitky zakazniku a jak na né reagovat.
4h Seminéf je uréen pro floristy i prodavace jiného zbozi
Cinnosti nutné k Fizeni firmy — rozhodovani — teorie rozhodovani a 27.3.2010
6. Rizeni obchodu - prakticky nacvik metod, které umozriuji efektivni rozhodovani, fizeni
management v praxi lidi a psychologie vedeni podfizenych, motivovani pracovniku
malé firmy k dobrym vykonim a spokojenosti v nasi firmé, organizovani ¢innosti
4h podfizenych, personalni management, jak ucinit kontrolovani
snesitelnym nebo i pfijemnym.
Seminar je urCen pro majitele a vedouci firem.
Zasady spolecenského chovani vuci zakaznikovi, kolegovi a 10. 4. 2010

7. Etiketa v obchodé
a na pracovisti
3h

podfizenému v obchodg, ve firmé, v Ufadu, pfi prodejni innosti
Seminaf je uren pro vSechny, kdo chtéji zlepSit kulturu a vztahy na
pracovisti i k zakaznikdm.




