Il
. ||I| x
CESKE

WIOELAVALI
CENTRLM

Jak chytre prekonat nesouhlas: Jak dosahnout
svého, i kdyz druha strana zacina odmitnutim

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

"Nechceme, nepotrebujeme, nemame cas,
nedame, nemame zajem, neposkytujeme slevu,
nechceme ménit dodavatele, nebudeme zkouset nic nového..."

Pokud tato slova slychavate kazdy den a chcete poznat, jak je prekonat, tyto radky jsou uréeny prave
vam.

Vzdy se ale najde nékdo, kdo to s nimi "umi" a prvotni nesouhlas obrati v nadsené "ano".

Jejich metodou pritom neni ,boj s nesouhlasem*, ale ,tvorba souhlasu” ... a pravé tento postup si
mdzete osvojit

na specialnim seminafi ,Jak chytfe prekonat nesouhlas: Jak dosahnout svého, i kdyz druha strana
zacina odmitnutim®.

Na seminafi se dozvite, jak vyjednavat s lidmi, ktefi jsou problémovi, konfliktni a normaini cestou s
nimi nelze vyjednavat
nebo dospét k oboustranné vyhodné dohodé.

Jak vam tento seminar pomuze v praxi

Pod vedenim zkuseného lektora se dozvite:

1. Jak vyuzit prvotni nesouhlas druhé strany ve svij prospéch

e Proc prestat pfemyslet o boji s protivnikem, krizi nebo zakazniky

e Jak nam to brani vnimat pfilezitosti k ziskani souhlasu

« Co je neurolingvistické programovani a jak vdm pom0ze pfi vyjednavani
* Jak pomoci této metody prekonavat namitky... chytfe a dimysiné

2. Jak vyjednat cokoli pomoci modelu ARK
e Co znamena ARK a jak funguje
e Jak pouzivaji ARK dobfi vyjednavacdi intuitivné
e Proc (a jak) je nezbytné poznat "realitu" druhé strany
e Jak Cist informace mezi radky
e Jak udrzet dobry vztah, i kdyz se na néj zprva necitime
¢ Proc¢ je nezbytné udrzet komunikaci za kazdou cenu
e Jak ,mistrovsky“ rozehrat partii ARK a dosahnout dohody

3. Co vam nerekli o komunikaci s nesouhlasici osobou
e Proc neni jedno, jakou formou jednani probiha
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* Jak vybrat spravny postup, formu a zplsob jednani

Kdy volit sms, kdy email, kdy telefon a kdy osobni jednani

Jak se vyhnout nejCastéjSim komunikacnim hrubkam pfi vyjednavani
Pro¢ musime nejdfive vytvorit jednotu s druhou stranou

ProC a jak si hrat se slovy... a jak dobfi jste v tom vy sami (test)

4. Jak vyuzit komunikacni KUNG-FU
e ProC uz nestaci obycejna reakce typu "ano, ale..."
e Jak pomoci jednoho postupu zménit Ghel pohledu
e Jak pomoci jiné techniky odstranit predsudky a ukazat realitu
« Jak dalSi metodou prenést pozornost na vyhodu nabidky
¢ Jakym postupem ukazat skute¢né dopady a (ne)vyhody

5. Jak uhladit situaci po vypjatém hledani shody
e Proc si davat pozor na tzv. rezidualni zahorklost
e Kdy stale hrozi, ze zahorklost zni¢i zdanlivé dobrou dohodu
e ProC nesmi zadna ze stran ztratit tvar
e Jaké konkrétni postupy pro "zachranu tvare" pouzit
e Jak vyuzit silu prostého podékovani

Béhem seminare na konkrétnich ukazkach uvidite, jak pomoci téchto postupl vytvaret dohody, jak si
z oponenta udélat spojence a jak dosahnout toho, aby na konci jednani zménila druha strana své "ne"
v jasné ANO.

Kdo by mél tento seminar bez vyjimky
absolvovat

Tento tréninkovy seminar je vhodny pro vsechny, kdo v rdmci své profese vytvareji shodu: obchodni
reprezentanty, prodejce, nakupci, ale i vedouci tym0 a stredni a vy$si management. Pokud pfi jednani
s lidmi slychavate odmitnuti a snazite se jejich nesouhlas proménit v souhlas, tento seminar vam cely
postup urychli a zjednodusi.

Jak vam schopnost ziskat souhlas
okamzité zjednodusi zivot

Pfi prodeji: Pochopite, jak reagovat na zakaznikdv prirozeny sklon k odmitnuti. Najdete zpUsob, jak
prekonat jeho namitky. A dozvite se, jak zakaznika "dovést" k vysloveni "ano, objednavam".

Pfi vyjednavani: Poznate, kdy druhd strana pouze taktizuje. Uslysite, jak dosahnout, aby vas partner
prehodnotil své zprvu jednoznacné "ne". A dozvite se, jak dosahnout toho, aby si uvédomil dlsledky
svého odmitnuti... a vyhody souhlasu.

Pfi vedeni a fizeni zaméstnancl: Pochopite dlvody, které se skryvaji za odmitavou reakci vasich
podrizenych. Naucite se ziskat vase pracovniky pro svou myslenku. A zjistite, jak prezentovat vase
napady tak, aby je vSichni vzali za své.

V soukromém zivoté: Pochopite, jak v klidu reagovat na provokace. Poznate, jak zabranit zbyte¢nému
konfliktu hned v zarodku. A naucite se "triky", které vam zpfijemni jakykoliv vztah.
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Jak hodnoti Uc¢astnici pribéh seminart
tohoto lektora

,Seminar splnil mé olekavani, velmi uspésné navazal na mé predesié poznatky, navic jsem diky
tomuto seminari zjistil, Ze svoji praci nedélam vibec spatné. Nejvice mne zaujala prakticka cviceni, pri
nichz si ¢clovék nejlépe udéla predstavu o vykladanych pojmech. Mam rad seminare, kde jsou uvadény
priklady z praxe.” Vaclav Vesely

,Lektor nejel podle pfedem dané osnovy, ale zajimal se o konkrétni dotazy Ucastniki a poté seminar
tomuto prizplsobil. Dokazal ,,rozpoutat” velkou komunikaci navzajem. Libilo se mi, Ze jsme byli
primymi tucastniky a spolutvirci seminare, ne jen posluchaci.” Ludmila Hubackova

.~Pohodova pratelska atmosféra, zabavné a srozumitelné podani lektora. Teoretické poznatky
obohacené praktickymi zkusenostmi pfitomnych.“ Mgr. Ales Vesely

Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 Uc¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky
o Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prihlaseni na seminar

Jak chytre prekonat nesouhlas: Jak dosahnout svého, i

kdyz druha strana zacina odmitnutim
| |
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