Tajemstvi obchodniho vyjednavani

Umeni vyjednavat je kibva dovednost, pomoci které sngduosahnete také pagbného
ekonomického efektu.7iRite si vyzkouSet postupy a techniky, které pouZiwgg@EsSni
obchodnici pi obchodnim vyjednavani, a které jim pomahajitatose ,pod Kzi“ i velmi
narocnym Kkliengm.

Cile

Cilem kurzu je seznamit se sileizitymi postupy, které jsou pebné pro UsfEné
vyjednavani, a procvite si je. Jako nejdezit¢jSi cil si klademe planovani aipravu na
vyjednavani, nastroje vyjednavani, strategie akgkkomunikani dovednosti, vyjednavaci
styly dobrého vyjednava, zvladani slozitych situaci a odporu uilgthu vyjednavani,
zvladani namitek druhé strany.

Pribéh kurzu je pipraven tak, aby po celou dobu bykastnici aktiveé vtazeni do tvorby
vystupi z kurzu. Prvni polovina sestava z @i, tesi, vykladu a kratkych videotrénifks

rozborem. Ve druhé polowmrokEhnou tréninky zadanych situaci s&trou vazbou.

Urceno

Pro pracovniky obchodu a nakupu,iktee spolwasto "utkavaji" p obchodnich jednanich,
ar jiz v pratelském duchu, nebo v situacich, které jsou dmrona domluvu. Vyuziti vSak
naleznete nejenom v obchodile i @i jinych pracovnich filezitostech, kdy jednate v ramci
své vlastni spolmosti s ostatnimi spolupracovniky iap jinych oddleni.
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