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Jak vyjednavat pri nakupovani: Triky a metody,
které vam pomohou ziskat slevy, vyhody a
bonusy

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky
Zadny dodavatel vdm neslevi bezdtvodné.

Pokud ale vite, jak svou Zadost o slevu podat, mate 100% jistotu, ze se ji dodavatel bude vazné
zabyvat.

A je velka pravdépodobnost, Ze néjaké zvyhodnéni, slevu nebo bonus ziskate.

A zvyhodnéni se dockate i tam, kde dnes dodavatel tvrdi, ze dal uz jit nemdze.

Na specidlnim seminafi "Jak vyjednavat pfi nakupovani: Triky a metody, které vam pomohou
ziskat slevy, vyhody a bonusy" uslysite, jak toho dosahnout.

Pod vedenim zkuSené lektorky se zde dozvite:
Co musite védét o vyjednavani jesté pred tim, nez se do néj pustite

¢ Co je nejdilezitéjsim faktorem jakéhokoliv vyjednavani
e Jak vnimat odlisné cile kupujiciho a prodavajiciho
e Jak se na vyjednavani pfipravit

Proc si nejdrive ujasnit cil a strategii

e Jaké podminky zaradit jiz do vasi poptavky
e Jak rozvijet vasi vyjednavaci strategii
* Jak dopredu zjistit, jaka bude konec¢na nabidka druhé strany

Jak formulovat vasi zadost o slevu nebo zvyhodnéni

e Jak dosdhnout toho, abyste znéli a vypadali jako zkuSeny vyjednavac
» O ¢em s vasimi dodavateli vyjednavat a proc je cena pouze jednim z téchto faktor(
e Tri zakladni pravidla presvédcovani, ktera pouzit pfi jednani s obchodnimi zastupci

Co na vas budou zkouset prodejci a dodavatelé

e 4 zpUsoby, jakymi vas dodavatelé budou zkousSet a testovat vasi "mékkost"
e Co a jak vam o sobé odhali prodavajici a jak tim zvysite svou vyjednavaci pozici
e Jak zabranit tomu, aby vase rec téla prozradila to, co si myslite

Jaké triky muzete pFi vyjednavani vyuzit
e Jaké taktiky a strategie by pred vami dodavatelé radgji skryli
e Jak zvysit pravdépodobnost rychlého jednani a rychlé dohody
¢ Jak maximalizovat osvédcenou metodu vyjednavani v domacim prostredi

e Kdy a jak pouzit nabidku konkurence a ziskat tak maximaini vyjednavaci pozici
e Kdy a jak pohrozit odchodem z vyjednavani bez toho, aniz byste tim zcela ukoncili jednani

Jak "obchodovat" s ustupky
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* Jaké zakladni pravidlo pfi vyjednavani Ustupkd musite dodrzet
e Kdy opustit své pozadavky a pristoupit na nabidku druhé strany
e Jak dosahnout toho, aby malé Ustupky z vasi strany pfipadaly druhé strané jako velké

Jak reagovat na "zaseknutého" dodavatele

e Jak zvratit postup vyjednavani, které nepostupuje podle vasich predstav
e Jaké presvédcovaci techniky vdm pomohou jednat s dodavatelem,ktery se "zasekne" ve své
pozici.

Jak vyjednavat z pozice slabsiho

e Jak Uspésné vyjednavat, i kdyz je vase pozice slaba
e Jak vyjednavat s dodavatelem, ktery vas povazuje za malého hrace
e Jak dosahnout zvyhodnéni i od dodavatele, se kterym je tézké jednat

Jak dosahnout dohody

e Na Cem trvat predtim, nez podepiSete objednavku
e Jak vyuZit tzv. techniky "vyhra-vyhra", ktera garantuje, Ze obé strany budou spokojeny
e Na co nezapomenout po ukonceni vyjednavani

Prakticka cviceni

Béhem seminare budete mit moznost "na vlastni kzi" poznat, jak tyto techniky funguji v praxi.
Soucasti seminare je pripadova studie spojena s hranim roli a miZete si tak ovérit, jak dobrym jste
vyjednavacem... a v ¢em se jesteé zlepsit.

Na tomto jednodennim seminafri se naucite:

¢ vyjednavat s dodavateli a prodejci tak, aby obé strany byly spokojeny
¢ nenechat se zahnat do kouta, i kdyz budete v pozici slabSiho

e vyjednavat tak, abyste pfi kazdém nakupu ziskali tu nejlepsi nabidku
e ziskat dals$i vyhody a zvyhodnéni, kdyz se nem(izete domluvit na cené

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 urcite 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 pfipravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

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

e Cena seminare: Na vyzadani
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mailto:info@cvc.cz
https://cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

Prinldseni na seminar

Jak vyjednavat pri nakupovani: Triky a metody, které
vam pomohou ziskat slevy, vyhody a bonusy
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