Strategické vyjednavani v obchodni praxi

Kéd kurzu: KORSVOP

Trénink je zaméren na rozvoj vyjednavacich dovednosti v obchodnich i pracovnich situacich. Uastnici se naudi, jak se na
vyjednavani systematicky pripravit, jak rozpoznat zajmy a motivace druhé strany a jak vést jednani tak, aby smérovalo k
oboustranné prijatelnému vysledku.Soucasti programu je prace s psychologii vyjednavani, adaptaci komunikace na
réizné osobnostni profily a vyjednavaci styly. U¢astnici si vyzkousi, jak reagovat na tlak, jak pracovat s argumenty a
namitkami a jak vyuzivat principy ovliviiovani pfi hledani dohody.Trénink je postaven na praktickych situacich z obchodni
praxe a poskytuje G¢astnikim néstroje, které mohou okamzité vyuzit pti jednani s klienty nebo obchodnimi partnery.

Praha 1 7 800 K¢ 0
Brno 1 7 800 K¢ 0
Bratislava 1 380 € 0

Uvedené ceny jsou bez DPH.

Terminy kurzu

16.06.2026 1 7 800 K& Prezencni CZ/SK GOPAS Praha
-0 25.08.2026 1 7 800 K& Prezencni CZ/SK GOPAS Praha
22.10.2026 1 7 800 K& Prezencni CZ/SK GOPAS Praha
10.12.2026 1 7800 K¢ Prezencni CZ/SK GOPAS Praha

Uvedené ceny jsou bez DPH.

Pro koho je kurz urcen
Trénink je vhodny pro vSechny, ktefi ve své praci vedou jednani s klienty, obchodnimi partnery nebo kolegy.
- obchodniky a account manazery
- key account manazery
- specialisty jednajici s klienty nebo partnery
- projektové manazery
- vsechny, ktefi chtéji posilit své vyjednavaci dovednosti
Diraz je kladen predevdim na vyjednavani v obchodnim prostredi.

Co Vas naucime

ak se systematicky pFipravit na vyjednavani

ak rozpoznat skutecné zajmy a motivace druhé strany

ak prizpUsobit styl vyjednavani riznym osobnostnim profildm
- jak vyuzivat principy ovliviiovani pfi hledani dohody

]
]
J
- jak pracovat s argumenty, namitkami a tlakem béhem jednani
]
jak zvladat naroc¢né vyjednavaci situace

J

ak dosahovat dohody, které podporuji dlouhodobou spolupraci

Studijni materialy

Studijni material GOPAS, a.s.

Osnova kurzu
- Role vyjednavani v obchodnich a pracovnich situacich
- Priprava na vyjednavani - cile, strategie a scénare jednani
- Psychologie vyjednavani a prace s emocemi pfi jednani
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Strategické vyjednavani v obchodni praxi

- Osobnostni profily a vyjednavaci styly

- Adaptace komunikace na rizné typy partnert

- Principy ovliviiovani v pribéhu vyjednavani

- Préace s argumenty, namitkami a tlakem druhé strany
- Prakticky nacvik vyjednavacich situaci

- Reflexe a prenos do kazdodenni praxe

GOPAS Praha GOPAS Brno GOPAS Bratislava ( PA ®
Na Strzi 2097/63 Nové sady 996/25 Dr. Vladimira Clementisa 10 J

140 00 Praha 4 - Kr¢é 602 00 Brno Bratislava, 821 02
Tel.: +420 226 201 390 Tel.: +420 530 513 590 Tel.: +421 902 903 132 Copyright © 2026 GOPAS, a.s.,
info@gopas.cz info@gopas.cz info@gopas.sk All rights reserved

KORSVOP — Strana 2/2 12.05.2026 23:36:01


https://www.gopas.cz/kurzy/KORSVOP

