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Vzdělání: Bc. Jiří Dohnal, MBA - vystudoval MBA se zaměřením na 
řízení lidských zdrojů na Vysoké škole ekonomie a managementu v 
Praze, pedagogiku volného času na Univerzitě Palackého v 
Olomouci a v současné době studuje aplikovanou psychologii na 
Anglia Ruskin University v Cambridge. Je 
certifikován pro práci s řadou psychodiagnostických metod. 
 
Pracovní zkušenosti: 
Specializace: vedení lidí, manažerské rozhovory, řešení konfliktů, 
interkulturní komunikace, obchodní (mezikulturní) vyjednávání, 
lektorské dovednosti, syndrom vyhoření, hodnotitel AC a DC, 
obchodní dovednosti, Time Management, telefonická komunikace, 
obchodní prezentace, management změny, týmová práce a 
manažerská typologie. Má zkušenosti s vedením strategických 
workshopů. Pracoval na projektech pro řadu firem mimo jiné: 
Hochtief, ŠkodaAuto, Kapsch Telematic Services, Citfin, Dobré 
Pneu, Pierburg, Auto Kelly, Siemens Turbomachinery, Nemocnice 
Rudolfa a Stefanie v Benešově, TPCA 
Nebo odkaz – link - na přednášejícího: 
http://www.pefek.cz/lektori 

 

ANOTACE WORKSHOPU 
Cíl:  

 Připravit se na vyjednávání a zvolit správnou strategii 
vyjednávání 

 Umět řídit vyjednávací rozhovor a efektivně reagovat 



 

 

 Zvládat obtížné situace během vyjednávání 

  Umět dosáhnout dohod 
Obsah: 

 Úvod, očekávání, definování konkrétních situací k tréninku 

 Druhy vyjednávání, dovednosti vyjednavače 

 Příprava strategie vyjednávání 

 Definice cíle, limitní pozice, BATNA 

 Taktiky a metody (postup, fáze vyjednávání, techniky, 
argumentace) 

 Osobnost a emoce (osobnostní typy, racio versus emoce) 

 Řeč těla při vyjednávání a jak ji využít 

 Komunikace a manipulace (typy manipulace a obrana, 
asertivita ve vyjednávání) 

 Obtížné situace (časový faktor, otázky, námitky, konflikty a 
jak je zvládat, práce s emocemi 

 při vyjednávání) 

 Příprava argumentace 

 Vyjednávací techniky 

 Průběžné procvičování + zpětná vazba 
Doporučená literatura: 
Zajímavé odkazy: 

 

 

 

FORMA VÝUKY: 

 Zážitková forma školení, kterou zabezpečují případové studie, rolové hry a modelové 
situace v některých případech mohou být i monitorované videokamerou - jednotlivá zadání 
simulují reálnou problematiku práce cílové skupiny; účastníci opakovaně vystupují v 
ůzných rolích a mají možnost prožít tyto situace z různých úhlů pohledu. 

 Videotrénink s důrazem na rozbor řešení jednotlivých situací z videozáznamu a poskytnutí 
kvalifikované zpětné vazby (kde je vhodné videotrénink použít). 

 Výklad důležitých pojmů seminární formou s využitím technických vizualizačních pomůcek - 

výklad vychází z analýzy zadané modelové situace, čímž se pokrývá nejen téma kurzu, ale 

především se pružně reaguje na aktuální praktické problémy účastníků. 

 Koučovací přístup vedení kurzu. 

 Účastníci školení obdrží soubor školících materiálů, které obsahují detailní informace se 
shrnutím nejdůležitějších poznatků o probraných tématech. 

 

 



 

 

 

 


