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Pozvanka na certifikovany kurz POPAI CE

PRINCIPY USPESNEHO
VYJEDNAVANI V RETAILU

6.10.2021 od 9.00 do 16.00 hod

v prednaskové mistnosti Ipsos s.r.o., Slovansky diim,
Na Prikopé 22, vchod E, 110 00 Praha 1.

Kurz je poradan jako exkluzivni celodenni akce nad ramec
soucasného vzdélavaciho programu asociace POPAI.

Je uréen pro omezeny pocet Gcastnikl s prednostni
nabidkou ucasti pro zadavatele a zastupce retailu. Akce
probéhne pod garanci Klubu zadavatelti POPAI CE.

Hlavni pfinosy kurzu pro tcastniky
e Vyzkousite si 2 praktické simulace vyjednavani se zamérenim na roli zadavatele
v procesu planovani a realizace in-store marketingovych kampani
(vztah zadavatel/agentura/obchodni fetézec) a dostanete zpétnou vazbu
od predniho evropského vyjednavace i od ostatnich Ucastnikd seminare.
e Uvidite 3 kratké filmy vyjednavacu v akci a poucite se z jejich chyb i prednosti.
* Naucite se prakticky vyuZivat nejucinné;si vyjednavaci techniky
a branit se proti ¢astym trik(m.
e Posilite dovednost vyjednat vyhodné podminky
a zaroven posilit (udrzet) korektni vztahy.
o Zlepsite se v dovednosti kreativniho reseni prvotnich neshod.

e Rozvinete schopnosti zvladat stresové a neocekavané vyjedndvaci situace, @ .
schopnosti branit se natlaku, manipulaci a nekonstruktivnimu pfistupu. popal®popal.cz
POPAI CENTRAL EUROPE

www.popai.cz

Program kurzu na nésledujici strané. +420 775 989 853
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Profil lektora

e Pfiprava na vyjednavani, checklist.

e Mapovani stran vyjedndvaciho procesu a jejich
rozdilnych i spole¢nych zajmu pfi planovani a realizaci
in-store marketingovych kampani (zadavatel a jeho
organizace, agentura, obchodni retézec aj.).

e 4 faze kazdého vyjednavani.
e Vlastnosti dobrého vyjednavace a jak je rozvijet.

e U¢inné a neudinné vyjednavaci taktiky a strategie
(v praxi nejpouzivanéjsi techniky).

e Zajmy versus pozice a jak vyuzit zajmy ke zvyseni Uspésnosti
ve vyjedndvanich.

e Dulezitost vnimani, emoci a komunikace ve vyjedndvani.

¢ Analyza alternativ, BATNA a jeji vyuziti.

e ZOPA a jeji vyuziti k t¢innému manévrovani.

e Planovani a vyména Ustupka.

e Jak se branit nekonstruktivnimu chovani, manipulaci,
trikdm a natlaku pfi vyjednavanich.

e Sdileni zkuSenosti z praxe v oblasti retailu mezi Ucastniky.

e Priklady z praxe: ¢asté chyby ve vyjednavani.

e Pripadové studie, filmové ukazky, prakticky nacvik
s poskytovanim zpétné vazby, simulace a hrani roli (,role-
plays”), pfiklady a analogie, testy a dotazniky, prezentace
se zapojenim Ucastniky, diskuze, brainstorming.

Na zavér kurzu ucastnici ziskavaji osvédceni
o absolvovani certifikovaného kurzu POPAI CE.

Ing. Vit Prokipek

je profesionalni vyjednavac, expert na psychologii
ovliviiovani a autor bestselleru Psychologie
ovliviiovani: 99 tipl pro zvyseni vasi presvédcivosti.
Pomohl vice nez 150 firmam a jeho seminaru

se zucastnili lidé z 32 rlznych zemi svéta. Jako
nezavisly odbornik poskytuje rozhovory a nazory
médiim (napt. Ceska televize, Cesky rozhlas,

TV Prima, Forbes, Mlady podnikatel a dalsi).

Externé prednasi na 8 univerzitach. Je uznavanym ¢eskym odbornikem

na vyjednavani a pGsobi v CR a v zahrani¢i, u¢i se u n&j vyjednavat i jini lektofi
vyjedndvani. Firmy si ho najimaji jako vyjednavace, ktery je zastupuje pfi
dulezitych vyjedndvanich, nebo mentora, ktery pripravuje firemni vyjednavace.

Casto je soucasti vyjednavaciho tymu pfi tvorbé komplexnich dohod
(napf. fuze a akvizice). Pomaha také resit konflikty mezi managementem
a odbory a asistuje firmam pfi uzavirani klicovych kontraktu.

Podminky ucasti

Maximalni pocet ucastnika kurzu je 20.
Uéastnicky poplatek pro ¢lena POPAI CE ¢ini 8.900 K& + 21 % DPH.
Uéastnicky poplatek pro ne¢lena POPAI CE ¢&ini 9.900 K¢é + 21 % DPH.

Po obdrzeni Vasi prihlasky Vam bude vystavena faktura.
Jako variabilni symbol uvedte ¢islo faktury.

Prosime o uhrazeni poplatku na uc¢et POPAI CE service s.r.o.:
3933950001/5500 vedeny u Raiffeisenbank Hradec Kralové
IBAN CZ6855000000003933950001

Uéastnicky poplatek je nutno uhradit do data konani seminare.




