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Kategdria skolenia Obchodné sSkolenia obsahuje kurzy:
Vyjednavacie zrucnosti I.

Skolenie Vyjednavacie zru¢nosti I. je uréené vietkym, ktori maju obavy, & pri vyjednavani obstoja,
obdvajl sa manipulacie alebo rychlo prepadaji stresu, tréme, natlaku. Spoznanie protistrany im méze
pomoct ziskat istotu a najst spésob ako obstat pred natlakom a manipulaciou. Kazdy rozhovor so
zdmerom nieco ziskat ale aj rozhovor ku ktorému sme vyzvani z nezndmych dovodov, predstavuje viac
¢i menej typické vyjednavanie. Vyjednavame v profesii, v rodine v zaujmovych skupinach... Program je
vhodnou sucastou vzdeldvania Vyjednéavacie zrucnosti Il., preto je vhodné aj pre manazérov, riadiacich
pracovnikov, marketingovych pracovnikov a obchodnikov, korporatnych vyjednavacov, pracovnikov
Statnej a verejnej spravy, pracovnikov prvého kontaktu s klientmi - verejnostou.

Vyjednavanie

Definovanie pojmu

Typy vyjednavania: Integrativne, Distributivne
= Vyjednavacie styly

Silné a slabé stranky vyjednavaca

Zakladné predpoklady Uspesného vyjednavania

Priprava na vyjednavanie
= Jednajuce strany
= Prejedndvané témy
= Zaujmy
Motivy a pozicie
Stanovovanie cielov: BATNA a ZOPA
Zdroje a Ustupky
Go-to partnera
Paky vyjedndvania

Struktura osobnych stretnuti
= Uvod
Analytickd faza
Argumentacné féza
Rozhodovacia faza
Ukoncenie
= Zapis

Ako vhodne argumentovat
Zvladanie obtiaznych situacii pri vyjednavani
Specifika On-line stretnutia/vyjednavania

Vyjednavanie v skupine
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Vyjednavacie zrucnosti Il.

Skolenie Vyjednavacie zru¢nosti Il. je uréené manazérom, riadiacim pracovnikom, marketingovym
pracovnikom a obchodnikom, korporatnym vyjedndvacom, pracovnikom Statnej a verejnej spravy,
pracovnikom prvého kontaktu s klientmi - verejnostou. Dalej pre hovorcov, zastupcov odborov alebo
neziskovych organizécii, ale aj pre vSetkych, ktorych problematika zaujima.

Obsah vzdelavania

= skOr kym zacnete (Nastavenie vyhodnych podmienok vyjednavania)
¢o to je vyjedndvanie? Kedy je vyjednavanie mozné?

postoje k vyjedndvaniu

= vyjedndvacie stratégie

= vyjedndvacie taktiky

= priprava na vyjednavanie (Chceme a mézeme vyjednavat?)

= princip COST (Stoji vyjedndvanie za to?)

= vyjedndvanie postavené na udrzani pozicie - vlastnej vyhody /tvrdé praktiky/
= vyjedndvanie postavené na zaujmoch - zblizovanie pozicii /makké praktiky/
= sily vo vyjedndvani

= vyjedndvanie - ohrozenia

= Ustupky vo vyjednavani

= ako prelomit mrtvy bod?

= spravanie pocas vyjednavania

= jednotlivé etapy a kroky vyjednavania

= stanovovanie cielov vyjednavania

rekognoskécia potrieb protistrany

= postup a etapy vyjednavania

spravanie pocas vyjednavania

¢o robia Spickovi vyjedndavaci

= vyjedndvanie ako zistovanie

= ako argumentovat
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Profesiondlny nakupca

Tréning Profesionalny ndkupca je urceny pracovnikom ndkupnych oddeleni, samostatnym nakupcom a
pracovnikom, ktori st povereni akymkolvek ndkupom.

Nakup - kl'icovy faktor zvysSenia zisku
= postavenie nakupu a logistiky v organizanej Struktudre firmy
= stanovenie cielov ndkupu a logistiky
nové trendy v oblasti ndkupu

Riadenie vztahov s dodavatel'mi v nakupnom retazci

Specifikdcia mnozstva a terminov doddvok a sluzieb

proces Specifikacie poziadaviek a planovanie dodavok

= nakupné rizika - ako a kde mozu dodavatelia ovplyvnit firmu
tvorba dodavatel'skej stratégie

Vyber a hodnotenie dodavatelov

kritérid pre hodnotenie potencidlneho dodavatela
identifikacia, prieskum a vyhladdvanie dodavatelov
metdédy hodnotenia dodavatelov

= hodnotenie finan¢nej spdsobilosti

= SWOT analyza (silné a slabé stranky) dodavatelov
= zaznamenavanie informacii o dodavateloch
vyhodnotenie Vami overovanych dodavatelov
aktualizécia hodnotenia dodavatel'skych rizik
dodavatel'ské vztahy a typy zmliv

Priebeh nakupu

prijem dodavky, fakturacia, doklady a dokumentacia
koncepcia dodrziavania kvality

= ndklady na objedndvku a na zasoby

Tvorba zasob v dodavatel'skom retazci
= obsah a ciel riadenia zasob
skladové operacie a skladové zasoby
= priemerna zdsoba, minimalna zasoba
riadenie a pldnovanie skladovych zasob
systémy skladovych zasob

Navrhy zlepsenia cinnosti nakupu vo Vasej organizacii
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Praktické obchodné zruc¢nosti

Tréning Praktické obchodné zru¢nosti zahrfia vsetky podstatné kroky obchodného jednania, ktoré v
readlnej situacii Casto prebiehaji behom dihsieho ¢asového intervalu.Preddvame nielen konkrétny
produkt, ale tiez vlastne napady, projekty, sami seba. Ponuka je velka a predava kazdy! Otazkou je, ako
predavat, aby ti druhi kapili. Nestaci len prezentovat svoj produkt. Musime byt schopni klast otazky,
analyzovat ich, vytvorit konkrétne riesenie, uvedomit si kto je nds klient - osoba, ktora rozhoduje. Dnes
uz nestacdi len tvrdit, Ze nasa firma ¢i produkty su tie najlepsie.

Struktira a fazy obchodného rozhovoru

techniky a taktiky rokovania, techniky zmeny spravania

ako identifikovat potreby zadkaznika, aktivne poclvanie

zakladné typy vyjednavacov a partnerov a ich odhad

= ako odhalit nepravdy a taktické “Uskoky”

natlakové taktiky a obrana voci nim, zvladanie necistych trikov

zvlddanie namietok, druhy ndmietok, vyuzitie ndmietok pre podporu predaja

tvorba, ¢itanie a vyuzitie ndkupnych signalov pre uzavretie obchodu

cesty k dohode na principoch uspokojenia oboch stran

kratke teoretické vstupy, dotaznikové metédy, brainstorming, autodiagnostika, pripadové studie, masivna

spatna vazba
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Akadémia obchodu a predaja

Absolvovanim 3-driového programu Akadémia obchodu a predaja ziskate uceleny prehlad o formalne;j,
ale aj obsahovej stranke obchodnych rozhovorov. Zistite Co je dblezité v konkrétnej etape obchodného
rozhovoru a porozumiete principom rozhodovania zdkaznika. Natrénujete si komunikacné nastroje
vedenia obchodnych rozhovorov a prezentacie a ziskate praktické zru¢nosti v zvladani kritickych
situdcii, ktoré pocas obchodnych rozhovorov mézu nastat. Pozn.: Modulovy tréningovy program
obsahuje viacej tréningovych dni, medzi ktorymi je ¢asovy odstup. Uvedené terminy su terminmi
zaciatku programu. Pre informacie o terminoch jednotlivych modulov programu néas prosim kontaktujte.

Modul 1: Praktické obchodnicke zruc¢nosti:

Struktdra a fazy obchodného rozhovoru
techniky a taktiky rokovania, techniky zmeny sprévania

ako identifikovat potreby zadkaznika, aktivne pocuvanie

zakladné typy vyjednavacov a partnerov a ich odhad

ako odhalit nepravdy a taktické “Gskoky”

natlakové taktiky a obrana voci nim, zvladanie necistych trikov

zvladanie ndmietok, druhy namietok, vyuzitie namietok pre podporu predaja
tvorba, ¢itanie a vyuzitie ndkupnych signalov pre uzavretie obchodu

cesty k dohode na principoch uspokojenia oboch stran

Modul 2: Vyjednavanie:
= Vyjednavanie: ¢o to je a o nie
charakteristika vyjednavania a obchodnych rokovani, pristupy
dolezité etapy vyjednavania

Priprava na stretnutie

ziskavanie informdcii o klientovi

nastavenie podmienok vyjednavania (miesto, Cas, zic¢astneni)

identifikdcia vyjednévacej pozicie klienta a odhad vyjednéavacich pristupov

definicia maxima, minima a optima vysledku vyjednavania

= odladenie osobnostnych blokov a ziskanie motivéacie a sebavedomia pred stretnutim

Stretnutie: Prvy kontakt
= o je dolezité pri prvom stretnuti?
= ako vytvorit najlepsi , prvy dojem*
= zoznamovacie ritudly a primarna kalibracia partnera
= neverbalna komunikdcia: vyuzitie priestoru, pozicie, usadenia
= 1. ¢o hovori stisk ruky
= 2. posturika
= 3. pohlad a mimika
4. proxemika prostredia
kalibracia partnera: pozi¢na odozva
identifikécia vyjednavacieho stylu klienta

Stretnutie: Obchodny rozhovor
= Techniky zahdjenia obchodnych rozhovorov
= 1. ,small talk”
= 2. otdzky a spdsob ich kladenia
= Sledovanie Stylu hovorenia a identifikacia typu vyjedndvaca
= Verbdlne zrkadlenie, vychodiskovy Styl argumentacie
= Techniky aktivneho pocuvania
= Rozhovor s klientom:
= 1. vzbudenie zdujmu a tvorba potrieb klienta
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2. praca s tichom

3. Ustupky, ponuky a pravidla ich pouzitia

4. techniky vyjednavania

5. zvlddanie ndmietok

6. krizové situacie v rozhovore a ndstroje ich riesenia

Sebaobrana vo vyjednavani

ako identifikovat manipulaciu v rozhovore

upresnenie vyznamov (zovseobecnenie, redukcia alebo zjednodusenie vyznamu)
asertivita a praca s agresivnym klientom

psychohygiena vyjednavaca

Aktivity zamerané na tréning zrucnosti
rolové hry, diskusie, dialégy

Modul 3: Prezentac¢né zrucnosti:

formy a prvky prezentécie

ako urobit dobry prvy dojem pri prezentdcii

cielova skupina - posluchdci a ich styly spracovavania informacii
Struktuira prezentécie - Gvod, jadro, zaver

ako vystizne formulovat svoje myslienky

nazorné pomocky - zasady vizualizécie informdcii

prezentéacia seba - verbalny a neverbalny prejav

ako reagovat na otazky z publika

sebaistota pri prezentacii - ako presvedcivo prezentovat a obhdjit svoje rieSenie
¢o robit a ¢o nerobit pri prezentaciach

akény pldn: zvysSenie Urovne vlastného prezentovania
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