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Presvedcivé argumenty v praxi: Jak zneskodnit
konflikt, u¢inné vyjednat dohodu a prosadit své
pozadavky

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

»Zakaznik se zasekl a kdyz mu pry nedadme slevu, zrusi celou objednavku. A musim to vyresit."
,VSichni se dohodli, Ze pokud jim nezvySime vyplaty, daji vypovéd. A musim to vyresit."
»Prisla za mnou s tim, Ze bud odejde ona nebo ta druhd. A musim to vyresit."

Pokud musite podobné situace resit ve firmé i vy, nejste sami.

Spravnou reakci slozitou situaci uklidnite. Spatnym postupem ji ale mlzete jesté zhorsit.
(A prijit tak o zakaznika, o zaméstnance nebo také o celou firmu.)

Lidé, ktefi umi podobné situace zvladnout, pfitom pouzivaji hned nékolik postupt, které jim to
zjednodusuji.

Stejné postupy mizete pfi kazdodennim vyjednavani se zaméstnanci, zékazniky a dodavateli vyuzit i
vy. A na specialnim seminari ,,Presvédcivé argumenty v praxi: Jak zneskodnit konflikt, ucinné
vyjednat dohodu a prosadit své pozadavky" se dozvite, jak to udélat.

Na seminafi se béhem tohoto intenzivniho dne dozvite:
Jak zvysit pravdépodobnost vyhry drive, nez zacnete mluvit

e Jak Uspéch vyjednavani ovlivni vas stav mysli a vnimani okoli

e Jak déle zvysit své Sance zvladnutim zakladl rétoriky

e Co mUzete nevédomky druhé strané o svych postojich prozradit

* Jak tento nebezpecny prvek vasi komunikace zvladnout a ovladnout

e Pro¢ nam unikaji signdly druhé strany a jak si natrénovat jejich vnimani

Jak pohotové ustat namitky

¢ Na jaké namitky se pfipravit

e Pro¢ neni namitka odmitnutim

e Co je tzv. konkretizator a Ceho jim dosahnete

e Jak pfi jednani funguje tzv. konvektor

e Jak tyto dvé techniky pouzit pro zvladani namitek.
¢ Co se ve skutecnosti skryva za kazdou namitkou

Jak uspésné argumentovat

e Kterd nejCastéjsi chyba brani rozumné dohodé a jak se ji vyvarovat
Co je nebezpecim argumentace vychazejici zpostojl

Kdy ma smysl vyjednavat "tvrdé" a jak takovou situaci poznat

Co je nevyhodou "mékkého" vyjedndvani a kdy se jej vyvarovat
Jaké argumentacni triky bude pouzivat protistrana

e Jak se argumentacnim trikdm vyhnout a nenechat se zmast
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Jak vyuzit energii konfliktu ve svuj prospéch

Co je skute¢nou podstatou konfliktu

ProC je mezi emocemi a logikou konfliktu velka propast

e V Cem spociva emociondlni a logické jadro konfliktu

e Jak resit konflikty, ve kterych si kazdy strana ,,mele svoje"
e Jak vyuZzit tzv. facilitace kreseni konfliktu

e Jak dosdhnout konstruktivniho feseni problému

Jak postupovat pfi vlastnim vyjednavani

e Kdy ma a nema smysl vyjednavat

e 4 faze, kterymi se vyjednavani bude ubirat

¢ Jaké techniky mdzete vkazdé fazi pouzit

e Pro¢ je dllezZité oddélit vase zajmy od vasich postojl... a jak

e Jaké predpoklady vam celé vyjednavani prohraji

e Jak miZete zvysit svou vyjednavaci silu... i kdyZ nastupujete zpozice slabsiho
e Co délat, kdyz je druha strana silngjsi

e Jak si poradit sprotivnikem, ktery nechce vyjednavat a trva na svém

e Jak vyjednavat s nekompromisnim partnerem

Jak se branit trikum a ,,$pinavé" hie

* Jak rozpoznat a odhalit predkladani falesnych faktd

* Jak se projevuje psychologicka valka a jak ji vyhrat

e Jak ustat tzv. pozi¢ni natlak a jaké je jeho nebezpeci

e V em je nebezpecna hra na ,hodného a zIého muze"

e Co délat, kdyz druha strana uznava jiné hranice poctivosti

e Jak se zachovat, kdyZ po vas situace nevyzaduje férové jednani

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 seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pripravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

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

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar
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https://www.cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

Presvedcivé argumenty v praxi: Jak zneskodnit konflikt,
ucinné vyjednat dohodu a prosadit své pozadavky
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