Pozvanka na trénink:
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Narocné vyjednavani
ODOLAT TLAKU, OBHAJIT SVE ZAJMY A ZVLADAT OBTIiZNE SITUACE

Néktera vyjedndvani jsou pro nds obtiznéjSi nez jind. Proc? Pocetni
presilovka, neCekané tahy protistrany, neprijemny clovék, vyjednavani pod
casovym tlakem nebo nevybiravé zplsoby. Vse rozebereme v kurzu.

= Poziéni vs. principialni vyjednavani
= Coje typické pro narocnad jednani?
= S jakymi osobami je vyjednavani obtizné a proc
= Vliv moci, informaci a stresu na vysledek jednani
=  Simulace vyjednani z praxe ucastnik(
= Vyjedndvdni za ztiZenych okolnosti a jak je zvladat
o ,pocetni presilovka“, tlak terminu
o vySSiautorita
o neocekavané tahy protistrany
= Asertivni zpUsob zvladani situaci

= Rolové hry — nacvik v priibéhu kurzu

Tréninkovy den je postaven tak, Ze se v ném stridaji prvky Skoleni (vykladu), workshopu a skupinové diskuze (jak
resit konkrétni situace, alternativni moZnosti postupu v praxi) a sdileni best practice. Zakomponovdny jsou
tréninkové ulohy (zkousime vyjedndvdni v rolovych hrdch ,,prodej - ndkup®).

Zaradim do programu vyjednavaci cviceni podle Vasich konkrétnich obchodnich pfipadd. Pfipravu zadani, popis
roli a dramaturgii vyjedndvaci hry domluvim se zodpovédnym pracovnikem Vasi firmy pfedem. Velmi
doporucuji, je to extrémné praktické pro ucastniky!

Tésim se na spolecny trénink.
Dusan Jilek

Lektor, kou¢ a konzultant s vice neZ 20letou praxi v obchodé a managementu. Vede tréninky
obchodnich a manazerskych dovednosti a provadi individudlni koucink.

Svou profesni kariéru rozvijel v oblasti fizeni obchodu, stal u zrodu nejvétsi stavebni spofitelny
v Ceské republice. Ridil obchod v oblasti retailu v zahrani¢ni bance. Od r. 2005 — 2014 byl
spolumajitelem a obchodnim feditelem spolecnosti Everesta. Diky své jazykové vybavé
spolupracoval se zahraniénim managementem firemni klientely.

Nyni se vénuje samostatnému podnikani.

KONTAKT: 775 201 325, info@dusanjilek.cz, www.dusanjilek.cz
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