SKOLENI
PRO

MANAZERY Chcete dobfe komunikovat? Chcete dosahovat svych cilti?
Chcete se vyhnout zbyte€nym konfliktdm?
Naucte se dobre vyjednavat!

Tento Skolici program ma pomoci pfedev§im manazerdm, lidem komunikujicim s klienty a dodavate-

li, zaméstnanclm horkych linek a servisnich oddéleni, HR specialistim, vedoucim provozu a dilen, 1/2
prosté vSem tém, ktefi se potykaji s komunikacnimi stfety, reSi pozadavky podrizenych, dodavate-

I0 nebo zakazniku, ktefi jsou chté nebo nechté zatahovani do vyjednavani a argumentacnich
souboju. Program neni uréen pro obchodniky, i kdyZ i t¢m muze s komunikaci pomoci.

Vyjednavani je uzasny komunikac¢ni nastroj. Vite, proc? Ovladame-li dobfe techniku vyjednavani,
dokazeme si domluvit nejen lepSi smény (podminky a zisky), ale dokaZzeme si také udrzet nebo
vytvofit pratele, snizit mnozstvi nebo Uroven konflikt, zrychlit a usnadnit komunikaéni provoz, snizit
intenzitu emocnich boufri, vytvofit bezpe€né a pratelské prostiedi, ve kterém se nam dobre Zije.

Vyjednavaci a presvédcovaci techniky nepouZivaji jen obchodnici. Vyuzivame je vsichni,
tisickrat za den. Jen si to obvykle pfrili§ neuvédomujeme. Kdyz lidé chtéji prosadit svou vdli, velmi
Casto se nejdrive pusti do argumentace. To ale Casto konciva soubojem, ktery vyusti v hadku a zlobu.
Pak pfichazi na fadu konflikt, vyhroZovani, zastraSovani a nevyhnutelny vzajemny odpor.

efektivnéjsi, a viastné i pfijemnéjsi.

Cilem tohoto programu je: ulehcit lidem Zivot, zlepSit jejich dovednost domluvit se (dohodnout
se) se svym okolim. Jak? Pomoci specialnich vyjednavacich a pfesvédcovacich postupu, navodu a
grifa.

Skolici program: Jak se dohodnout s kazdym
Délka programu: 2 Skolici dny
Prvni Skolici den: Domlouvame se

Vyjednavani jako pracovni nastroj, pfilezitost, a zaroven bezpecna komunikacni technika, identifika-
ce vyjednavaci pfilezitosti, pfiprava vyhodné vyjednavaci pozice, volba spravnych vyjednavacich
cili, prace s potrebou, identifikace skrytych a nevyslovenych potreb, technika manazerského
vyjednavani, vyroba sménnych polozek, formulovani nasich navrha, definovani dstupovych podmi-
nek, stanovovani hranic, pfiprava vyjednavaciho postupu a prostoru, techniky védomého vedeni
vyjednavani, techniky zastavovani tlaku, reakce na odpor, vymluvy a poZadavky nasich komunikac-
nich partnerd, vyjednavaci grify.

Druhy Skolici den: Presvédcujeme
Rozdil mezi argumentacnimi a presvédcovacimi postupy, divod pro tvorbu ovliviiovaciho vztahu,
tvorba ovliviiovaci image, tvorba ovliviiovacich pfibéhd, vyroba argumentl a argumentacnich

sestav, technika vedeni presvédcovaciho rozhovoru, odhalovani nevyslovenych motivu, odhalovani
afeSeni manipulativnich technik protistrany, zvladani emoc¢né vypjatych situaci.

E B B FOCUS MARKETING



Organizacni souvislosti

Skoleni je vedeno jednim lektorem.

Doporuceny pocet icastnik Skoleni je 6 osob, maximalni pocet 12 osob.

Skoleni muZe byt realizovano kdekoli v ramci CR, dle potfeb a moZnosti zadavatele.

Skolici mistnost zajistuje zadavatel. Mistnost musi byt dostateéné svétla, vétratelna a velka
(musi umoznit volny pohyb osob) a rozestaveni stolt do tvaru pismene ,U“. Také je potreba

zajistit, aby bylo mozné promitat prezentaci na zed nebo na televizi.

Skolici den se sklada ze &ty hodinu a pul dlouhych $kolicich blok{. Po prvnim a tfetim Skolicim o/
bloku je 15 minutova relaxacni pauza. Po druhém skolicim bloku je hodinova pauza na obéd.
Zadatek 8koleni (obvykle) v 9:00, konec $koleni v 16:30. Casy Ize po domluvé zménit.

Pristup do Skolici mistnosti je potfeba lektorovi zpristupnit hodinu pfed a hodinu po realizaci
Skoleni.

Autorem a Skolitelem tohoto rozvojového programu je Mgr. Hynek Choleva.
e-mail: hynek.choleva@focusmarketing.cz

telefon: +420720651328
web: www.focusmarketing.cz
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