Kontrolni seznam pro pfipravu na vyjednavani:
Co byste si méli pfed kazdym jednanim promyslet?

Téma jednani:
Partner :

Je spojencem nebo protivnikem?
Jaka je jeho pozice v organizaci?
Je nositelem rozhodnuti?

jeho stanovisko:
jeho ukol:
Kdo dalSi bude na jednani z partnerovy strany?
Je spojencem nebo protivnikem?
Jaka je jeho pozice v organizaci?
Je nositelem rozhodnuti?

jeho stanovisko:
jeho ukol:
Kolik lidi bude na jednani za nas? :
1. Jaka je jeho pozice v nasi organizaci?
Je nositelem rozhodnuti?

jeho stanovisko:
jeho ukol:
2 Jaka je jeho pozice v nasi organizaci?
Je nositelem rozhodnuti?

jeho stanovisko:
jeho ukol:
Kdo jsou nasi konkurenti pfi tomto tématu?
Jaka je jejich pozice u tohoto partnera?
Misto jednani
Termin jednani
Délka jednani
Podklady pro jednani
Vlastni

Pro partnery
Klicovy problém
Co je vlastnim, ,,hlubSim" problémem v pfipadé neochoty koupit?

Hraci prostor pro jednani
Cas

Minimalni podminka
Maximalni podminka
Kompromis
Cile jednani (seznam priorit)
1.

2.

3.

Motivy partnera pro jednani

(Jistota, zisk, prestiz, ...)
Pravdépodobné argumenty protistrany

(Vécné, pocitové)
Nase vlastni motivy




Nase argumenty

(Vécné, pocitove)

Metoda jednani

(CtyFstupniova, bilanéni, salamova apod ...)

Jaké bude klima pfi vyjednavani? (Jednaci ton ...

O jaké klima bude usilovat partner?

Jaké klima by vyhovovalo nam?

Zasady pro jednani

(napf. technika opakovani)

Pravidla naseho chovani

(Pfi rozladéni, nekompromisnosti)

Ocekavany vysledek jednani

AKEni program pro jednani :
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