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» Blok :

» 3. Taktiky a strategie obchodniho jednani
» 4, Faze obchodniho jednani
4

» Blok :

» 5. Natlakoveé praktiky a zdolavani namitek
» 6. Prodejni rozhovor a jeho pravidla




Taktiky a strategie obchodniho
jednani
» Zpusob JAK jedname je stejné duleZity jako to
O CEM jedname
» Pro uspésnost pri obchodnim jednani jsou
dulezité:
> Uroven sebejistoty a
- uméni (dovednost)pracovat s casem a informacemi




Uroven sebejistoty

» To jak o sobé smyslime, vyzarujeme i na
povrch
( moucha vs. Lev)
» Je to ovlivnéno zkusenostmi, pocity, zazitky,
uspéechy a neuspechy, ale také geneticky
» Projevi se to i navenek - verbalni a neverbalni
<omunikace, styl zivota, styl oblékani
» Lze posilovat perfektni pripravou, podrobnou

» znalosti potreb protistrany a take pevnym
presvedcenim o hodnote vlastni nabidky




Umeni pracovat s casem

» Faze avodni (prodejni) - probiha priprava na
jednani, samotné jednani.

» Pfiprava zahrnuje shromazdéni informaci,
které jiz zname a identifikaci informaci, které
nechceme ihned zjevit. Tyto informace by
mely tvorit ramec konstruktivniho jednani.




Mezi dulezité prvky nacasovani

\" V4
patl‘l (Buchtova, Kulhavy, 2006):

proacjni ird4c.
» Projednani obtiznych otazek — nechavame na pozdéjsi
dobu, az po
vytvoreni vzajemné duvéry obou stran.
» Nejdulezitéjsi ustupky protistrany — ocekavame je az v
zaveru jednani. K tomu smeérujeme i svoji taktiku - byt
trpelivi a velky ustupek nacasovat take do této doby.

» Potrebny cas k argumentaci — umoznime protistrané i sve
straneé cas k reakci na vznesené argumenty.

» Nedostatek informaci — riskujeme, je-li pro jednani
vymezen kratky casovy usek.

» Velky casovy tlak — jsme vzdy v nevyhodé, jedname-li pod
casovym tlakem.

» KonecCné terminy — uvedomujeme si, ze vzdy Ize jednat o
konecnych terminech.




Umeéni pracovat s informacemi

» Zde se zamérujeme na dukladnou analyzu
protistrany, jejich potreb, jejiho procesu
rozhodovani, casovych moznosti a
ocekavanych variant a alternativ.

» V uvahu je treba vzit i minulé zkusenosti s
obchodnim partnerem faktor duvéry.

» Nedostatek informaci a jejich pripadna
nepravdivost mohou jednani zhatit.
Ovérovani faktu a kontrola informaci mohou
pomoci zlepsit jednaci pozici a snizit
prekvapeni.




Faze obchodniho jednani

» Jednotlive faze obchodniho jednani je mozné
vymezit nasledovné:

- priprava na jednani;

- zahajeni jednani;

. prezentace obchodni nabidky;
- protizahajeni partnera;

- vyjednavani;

. zavér obchodniho jednani.
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Priprava na obchodni jednani

a) Technicko organizacni stranka
) Cil jednani
o Ziskani informaci

)
d)

Osobni image




a) Technicko organizacni stranka
jednani
» Vybér mista jednani - domaci Ci neutralni
puda, popf. puda protistrany
» Doba jednani - vymezeni casového ramce a

doby jednani, obrana proti manipulativnim
technikam

» Jednajici osoby - je treba dopredu védét s
KYM budeme jednat, pocet zU¢astnénych
osob, jejich kompetence, odborna uroven -
pravidlo parity.

» Jednaci jazyk




b) Cil jednani

» Je dulezité stanoveni cile a pripadnych
alternativ.

» Jaké je nase minimum, pod co nepujdem
popr. jaké je maximum. Jedna se napr. o

cenu, platebni a dodaci podminky, kvalitu
atc

» Mame i prostor pro kompromis
» Prostredky k dosazeni cile:
o pfiprava argumentu - vyhod,

- uvédomeni si slabych stranek a stanoveni
protiargumentu ,

- prostredky proti zdolavani namitek




c)Ziskani informaci

» Novy Ci jiz znamy partner

» Informace o osobach, konkurenci, podniku
samotnéem, lze tak nastavit efektivni
strategie.

» Vyhodnoceni vysledku minulych jednani




d) Osobni image

» Tzn. jak chceme byt partnerem videéeni

» Jde o estetiku, verbalni a neverbalni
komunikace, komunikacni dovednosti




Na co znat otazky v pripravné fazi
jednani

1. Co je predmétem jednani?

2. Dojednali jsme schuzku se spravnou osobou?

3. Jaka byla odezva na prvni kontakt? Ma partner zajem o jednani?

4. Co vime o kontaktni osobe (jmeno, vek, kraj, rodina, obchodni a
pracovni zaméreni,

» vzdélani, tituly, zdravotni stav, zajmy, dalsi informace)?

» 5. Jaka je jeji pozice v organizaci, jeji funkce a misto v ramci ridici
urovne?

» 6. Jakeé jsou jeji kompetence?

» 7. Musime pro prijeti konecného rozhodnuti kontaktovat nekoho na
vysSsSi organizacni

» arovni?

» 8. Mame dostatecneé informace o osobe, se kterou budeme dale jednat a
ktera zaujima vyssi

postaveni?

9. Jedna partner také s konkurenci? S kym?

10. Jaké jsou silné a slabé stranky konkurence?
11. Jakeé jsou silné a slabé stranky nasi nabidky?
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12. Jakeé informace mame o partnerské firmé (velikost, obrat, produkce,
pracovnici, platebni

schopnost, postaveni na trhu, jeji konkurence)?

13. Zname pravni a financni nalezitosti obchodu?

14. Jaky postoj zaujmeme?

15. Mame pripravené vsechny materialy a dokumenty pro jednani?

16. Jakou nejvétsi vyvhodu mizeme partnerovi nabidnout?

17. Co mUzeme obétovat? Kam az mizeme couvnhout?

18. Jaky je nas odhad doby jednani? Mame rezervu pred dalSim jednanim?

19. MGzeme si dovolit v pfipadé prodlouzeni doby jednani odvolat dalsi schazku?

50. Vime, jak se dostaneme na misto schizky a jak dlouho nam to bude trvat? Jaky
opravni

prostredek zvolime?
21. Jsme v odpovidajici kondici? Nebylo by lépe jednani odlozit?
22. Jsme pro jednani vhodné obleceni a upraveni? Jak se chceme prezentovat?




Zahajeni jednani

» Uvodni, neformalni kontakt a nasledny
rozhovor na neutralni téma nam umoznuji
uvolnit napéti, odstranit prekazky ve
vzajemnych vztazich, vytvorit vrelejSi osobni
vztah a navodit priznivou atmosféru pro dalsi

faze jednani.




Na co je treba dat si pozor:

» ¢asové moznosti partneru

» kompetence osob, které se jednani ucastni. Nez
nastane faze vyjednavani, méli bychom presné védeét,
s kym budeme jednat a jaké jsou pravomoci
ucastniku. Osoba kompetentni k podepsani obchodni
smlouvy by méla byt vzdy pritomna u rozhodujicich
bodu jednani. Nezjistime-li pfesné kompetence
protistrany, neodhalujeme ani pravomoci své strany;

» program jednani a stanoveni poradi pro jednani
hlavnich bodu. Tim zamezime opomenuti projednani
podstatnych véci a stresu pri jednani;

» cile jednani




Pravidla dobreho obchodnika pred
zacdatkem obchodu
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Mé prodejni materialy jsou uplné a usporadané!

Jaké hospodarské zazemi ma maj klient?

Kterym produktum dava klient prednost a jakym ne?

Co nekoupil? Co ho odpuzuje?

Co jsem mu slibil?

Ktere otazky klient posledne nadhodil a nyni je musime probrat

pbdrobnéji? Znam jeho hlavni namitky a dovedu na né odpovedét!

8.
9

10.
11.
12.
13.
14.

15.
16.

Co chci prodat?

Za jakych podminek?

Co nabidnu dodatecné?

Jaké mohu klientovi nabidnout dodatecné informace nebo sluzby?
Jaké mam pro néj napady, novinky, zajimavosti?

Jak zahajim rozhovor? Cit - rozum - cit!

Jaké otazky mu polozim?

Jaké argumenty mam k dispozici?

Co mohu vzit s sebou a predvést?




Cviceni




Neverbalni komunikace - Podani
ruky

» Rovnovazna pozice » Lekla ryba
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Potreseni rukou

» https://www.youtube.c » https://www.youtube.c
om/watch?v=IHUAJA2t om/watch?v=B2FPPM _
_NA 2Ffs
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Neverbalni komunikace gesta

» https://www.youtube.c
om/watch?v=TI2RUxq7
N4k

» https://www.youtube.c
om/watch?v=]rbnTZPjg
0k
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Sezeni u stolu

» Misto v Cele stolu - osoba vedouci jednani
» Na pravo - ,prava“ ruka séfa
» Na levo - ,zastanci séfa“
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Prezentace obchodni nabidky

» Dulezity je zpusob - sebejistota a
pripravenost

» ZaCiname s vyvhodami a pozitivnimi
informacemi

» Vysvétlime jak jsme se k danym podminkam (
cena, kvalita, atd.) dopracovali

» VyCkame na zpétnou vazbu partnery,
abychom mohli upravit dle jeho predstav

» Neni zadouci ihned argumentovat
protinabidkou




» Obchodni nabidka x obchodni rozhovor,
jednani
» Obchodni nabidka:

» Pisemné vyjadreni - pravidla:

» Zdvorile strohé, prosté avsak bezchybné, text
nesmi zastinit obsah, pouzivat bézny font a
velikost pisma, neplytvat barvami, Ci
vlastnorucné vytvorenym logem, dulezity je
podpis!




» Nezapomenout na vsechny potrebné
nalezitosti:

- Adresa, uvitani, osloveni

> Popis produktu

> Cena

- Dodaci a platebni podminky ( cas, misto)
- Vyhody

- Kontakt atd.




CvicCeni




V Cechyni 15.4.2020

PENZION NA HRADBACH

Vazeny pane inzenyre/ko,
Dovolujeme si Vam poslat nabidku
ubytovani pro ucely teambuildingu. Nas
penzion je vyhlasen siroko daleko a ma
perfektni reference. GARANTUJEME 100%
SPOKOJENOST!?V okoli je moznost vidét
spousty zajimavosti. V posledni dobe se
nam podarilo prilakat i turisty ze
zahranici, poradame i rodinneé oslavy a
jiné akce.
Budeme se tésit na odpoved
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BEZVADNY

Logo zdroj: https://themedically.com/bad-logos/
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» Jaky je Vas prvni dojem z ukazek?

» Jaké asociace a pocity ve Vas uvedené
nabidky vyvolavaji?

» Co je +/- kazda z nich?

» Podle ceho byste si vybirali?




Prezentace obchodni nabidky

» Nadchnout a presvedcit v Charakteristika
1. krok: Cit dobreho

» Zde svou kompetenci ziskava 1
klientovu sympatii, dobrou vuli a obchodnika:

duvéru. Diskuze nad jinymi nez
obchodnimi tématy.

2. hrpllcnguvm ¢ dborms » 1. Dar nadchnout
b asleduje ¢isté odborny : ,
Foihovor doélﬁovan{/ Cisly, daty a sebe i druhe
ty. rov s
3 ke it » 2. Dar vciténi se

> V zavérecné fazi opét pusobi , 3. Dar hrat svou roli
na cit, aby mimo jiné v

zakaznikovi vzbudil chut koupit si
nabizeny produkt.




Video:

» Jak presvedcit kohokoliv k cemukoliv:

» https://www.youtube.com/watch?v=cFdCzN7
RYbw

» Zaklady vhodné konverzace:

» https://www.youtube.com/watch?v=VOMNMT
51YNI

b
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Protizahajeni partnera

» zachovat klid a nenechat se prekvapit, urazit
se Ci jinak vyvést z miry je nezadouci

» pozorné naslouchat a snazit se ujasnit si
podstatné a kompromisni body protistrany;

» v duchu si utridit shodné a rozdilné body
obchodni nabidky.

» Pripravit si shrnuti protinavrhu partnera, v
némz se zameérime zejména na posileni
oblasti shody mezi nami;

» hledat také jiné kompromisni body nebo
alternativy, které bychom mohli navrhnout.




Vyjednavani

» 2 stézejni startegie:
» VYHRA - VYHRA (WIN - WIN)
» VYHRA - PROHRA (WIN - LOST)




Konzultativni styl

v VvV Vv VvV VvV Vv Vv Vv

Vhodné pro dlouhodobé obchodni vztahy

Princip vyhra-vyhra

Zasady vyjednavacu:

ochotné se podéli o informace; a poskytnou dostatecny cas
ptaji se na potreby partnera a zaroven vyjadruji své potreby
udrzuji s protistranou otevrené komunikacni kanaly;
vymeénuji néco za néco a nekladou ultimata;

jlejikch navrhy nebo pozadavky obvykle neobsahuji bezdtivodny
tlak;

premysleji o ruznych variantach a také je navrhuji;
predkladaji alternativy a doporuceni v pripade, ze odmitaji
urcitou myslenku;

hovori vystizné a srozumitelné;

udrzuji dynamiku jednani (napfr.: Pojd'te, posadime se a
projedname to. Navrhuji, abychom se na tento aspekt prilis
nevazali.).




Priklady konzultativnich taktik

v Taktika spoluprace
v Taktika kladeni otazek

» ziskani celkové obchodni nabidky partnera - Zmini/
Jste se, ze se jedna o nekolik bodu. Co

» jeste zbyva?

» - objeveni novych informaci - Dos/o k nejakym
zmenam od chvile, kdy jsme spolu hovorili?

» - proverovani, zda se jednani ubira spravnym
smeérem - Myslim, Ze nam zbyvaji tri otevrené

» otdazky. Jsou to ... Souhlasi?

» « drzet pod kontrolou nepratelského vyjednavace - O
co Vam jde?

» « vyhnout se natlakové taktice protistrany - O jaky

casovy plan jde?




v Taktika provéerovani
o ...dobra, takze jsme se dohodli na....., nebo co
myslite?
» Taktika opakovani
- Opakujeme své pozadavky a utuzujeme svoji pozici
- Opakujeme znovu i otazky, které partner
nezodpovede/

v Taktika odkladu rozhodnuti




Nepratelsky styl jednani

» Strategie vyhra prohra

» Vyuzivani natlakovych taktik

- Typicky nepratelsky vyjednavac :

- snazi se ziskat informace od partnera, sam je vsak
odmita poskytnout;
predklada krajni pozadavky, které jsou prakticky
nesplnitelneé;
prohlasuje, ze neni opravnén k rozhodovani;
snazi se stale jen brat a nenabizi protihodnotu;
vytvari casovy natlak a pouziva hrozeb;
jeho jednani je plné dramaticnosti a nekdy chce
vypadat jako ,opora spoleCnosti
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Priklady nepratelskych taktik

» Mani
» Mani
» Mani

olb
DU

DU

ace s casem
ace s kompetencemi
ace s novymi informacemi

» Taktika ,odhryzavani® - jedna o kazdém bode

VAR VAR |

zvlast a u kazdého vyzaduje ustupky
» Taktizovani s poctem jednajici osob
» MlcCeni
» Hra s emocemi
» Taktizovani s konkurencni nabidkou
» Manipulace s ustupky
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