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PREGLED PROGRAMA

KAKO POSTATI BOLJSI POGAJALEC

1ZBOLJSAJTE SVOJE POGAJALSKE SPOSOBNOSTI
V tem programu udelezenci pridobijo razumevanje razli¢nih faz pogajanj in se naucijo, kako z njimi upravljati, da bi
ucCinkovito obvladali celoten pogajalski proces.

KOMU JE UCNA POT NAMENJENA OBLIKA IZVEDBE

Vsem prodajnim specialistom, ki zelijo Hibridni program: digitalno ucenje v kombinaciji z
izpopolniti svojo taktiko pogajanjin postati delavniskim delom v zivo ali v virtualni ucilnici.
uspesni pogajalci.

Treningi v zivo” ali virtualno, videi, vaje, vprasalniki,

TRAJANJE dokumenti, ki jih lahko prenesete, in odprti forumi za
3 ure digitalnega ucenja povezovanje in izmenjavo informacij. Vse ucne vsebine so
2 dni delavnikega treninga v zivo“ ali 8 prilagojene za uporabo na prenosnikih, tablicnih racunalnikih

ur (skozi 4 seje) virtualnega treninga in pametnih telefonih.
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4. DOGOVOR

Dosezite kon¢ni dogovor, ki temelji na dobri pripravi, razpravi in razumevanju
razmer drug drugega. Osredotocite se na taktike, ki jih lahko uporabite pri sooCanju
s strankami, trike, ki jih stranke uporabljajo, in pomen premikanja razmerja mociv
svojo prid, da bi dosegli pozitiven rezultat.

3.PREDLOG
Pripravite predlog, ki uposteva vrednost ponudbe za stranko, nujnost izvedbe nase
resitve, spremenljivke in fiksne komponente ter staliSa in interese stranke.

2. RAZPRAVA

Razvijte kredibilnost v fazi razprave pogajalskega procesa, pri cemer se osredotocite na
klju¢ne informacije za pogajanja. Spoznajte, kako vzpostaviti prave odnose, razumeti
vrednost pogajalskih elementov in pojasniti stalisCa in interese.

Pripravite se na pogajanja, pri Cemer uporabite pet nacel Harvardskega
koncepta pogajanj, analizirate spremenljive komponente glede na stroske in
J vrednost, dolocCite svoje potrebe in zelje za namen oblikovanja strategije in
ugotovite, kako zdruzljivi so interesi vase stranke in vasega podjetja.
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UVOD V POGAJANJA PRIPRAVA

Kaksen je vas slog pogajanj? * Harvardski koncept pogajanj
Kaj pomeni pogajati se * Analiza komponent
Predpogoji za pogajanja * Priro¢nik za pripravo
Pogajalski proces

RAZPRAVA

7,

Pomen faze razprave
* Razumevanje stalisC in interesov

DOGOVOR

CMS (Cona Moznega Signali za spremembo Pomen faze dogovora

Sporazuma) alipopuscanje Taktike, ki jih lahko uporabite
NAPS (Najboljsa Alternativa Razumevanje razmerja Triki, ki jih uporabljajo stranke
Pogajalskemu Sporazumu) moci Zastoji

RazvrsCanje koncesij
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UCNA POT

KLJUCNA  PRIROCNIK ZA
SPOROCILA  PRIPRAVO

ﬁﬁﬁ @

TEST VIDEO KVIZ KEDCNE

SPOROCILA REBED A

DOBRODOSLI UVOD V POGAJANJA PRIPRAVA
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SoROCIA  KVZ  VIDEO SReCANIE SPoRoCIA KV
PREDLOG DELAVNISKO DELO RAZPRAVA
V “ZIVO” ALI
VIRTUALNO
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DOGOVOR DELAVNISKO DELO
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