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Vyjednavacie zruénosti pri kiipe tovaru/ 2 dni

Strucny obsah

Prva faza vyjednavania. Zahdjenie stretnutia. Oblasti zaujmu obchodného partnera. Fakty
a tvrdenia. Primarny zaujem, nakupné kritéria, dominantny motiv kapy a ostatné aspekty.
Zakladné pojmy vyjednavania. Tri faktory vyjednavania. VSeobecny priebeh jednania.

Pozitivny postoj a re¢ tela. Zasady proaktivity a principy naucenej pozitivity podl'a prof. Martina
Seligmana (permanencia, pervazivita a personalizacia). Vzorec prof. Mehrabiana (7:38:55).

Technika tzv. styroch u$i podla von Thuna. ,Vecné ucho®, ,vzt'ahové®, ,sebaprejavové™ a

> »

»vyzvové ucho®. Ako zistit’, ktoré ,ucho” je aktivnhe ukomunika¢ného partnera. Ako
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sa prejavujeme. Vyhody a nevyhody jednotlivych ,usi* Metédy reakcii. Dotaznik aktivity.

Aplikacia v praxi pri vyjednavani.

Pojem ,,dobrej dohody*“. Metéda BATNA (best alternative to a negotiated agreement). Priprava
na jednanie: zoznam. KIicové prvky vyjednavania. Vyjednavacie taktiky: {st’ vlastnou cestou,
nasledovat’, neustipit’ ani o krok a uhnit’ inam. Dalsie taktiky jednania.

Konvencné (tradicné) a nekonvencné (netradicné) vyjednavacie zruc¢nosti. Metéda principialneho
vyjednavania. Vyjednavanie s problémovymi I'ud'mi (nereagujte; odzbrojte svojho oponenta;
zmente hru; ulahdite suhlasit’; st’azte oponentovi povedat’ nie). Zistenie skrytych faktorov.
Budovanie vzt'ahu s partnerom.

Zikladné principy NLP. Styri typy komunika¢njch $tjlov podPa NLP: vizuilny,
auditivny,  kinesteticky a digitalny. Komunika¢né vzorce 2z NLP (neurolingvistického
programovania). Spravne pouzivanie slov ale aa.  Vzorec reframingu (predefinovania,
preformatovania) presvedcivej komunikacie. Metéda tzv. sihlasného postoja (rapport). Vzorec
tzv. uvedomenia. Vzorec tzv. rychlej vyhry. Otvorené a zatvorené otazky pri presvedcovani.
Vzorec: ,,Nebudem Vam vraviet’...”. Vzorec: ,,... je to tak?* Vzorec: ,,Skor ¢i neskor... .

Namietky a ich prekonavanie. 4 typy zakaznikov: ,,Vie toho ,,viac* ako Vy. Vie toho menej ako
Vy. Zamerany na Pudi. Zamerany na veci.“ Co zakaznik “ kupuje a nekupuje okrem okamzitého
prospechu? Sachovnica predaja. ,,Vyslovené namietky klientov = najt’azsia cast’ rozhovoru. Z
¢oho pramenia namietky? Dovody namietok. Ako zvladat’ namietky? Prekonavanie konkrétnych
namietok. Praktické a aplikovatel'né formulacie namietok. Vytvaranie formulacii namietok.
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Ocakavany vysledok:

Osvojenim si praktickych a modernych metéd vedenia obchodného rozhovoru a vyjednavania,
budd ucastnici pripraveni na moderné vyzvy vyjednavania. Pomocou nadobudnutych
konkrétnych technik vyjednavania budu efektivnejsi, presvedcivejsi a dspesnejsi. Aplikovanim
presvedcovacich vzorcov podla NLP ziskaju nielen nové nastroje, ale budu aj rychlejsie a ahsie
dosahovat’ svoje obchodné ciele. Precvicovanim tychto novych technik stipne ich

sebavedomie, pozitivny postoj a hlavne obchodna efektivita aj niekol’konasobne.

Kurz je intenzivny, interaktivny, s precvicovanim modelovych situacii. Pri tréningu sa vyuzivaju
tréningové postupy, ktoré su overené skusenost’ami v krajinach Eurépskej unie. Kazdy ucastnik
dostava tzv. ztastnicky manudl, teda prakticky material, podl'a ktorého prebieha vyuka.
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