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Cíl workshopu 

Najít ten neodolatelný argument 
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•  VBA Negotiation certified trainer 
• Master Trainer of NLP,   

 NLP University, Santa Cruz 
• Kouč, lektor – 11 let 
• Bankéř – 14 let 

• Citibank, Vice-president – 10 let 
• MBA, Univ. of Pittsburgh 

Martin Bednář 
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Moje reference 2017+2018 
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Moje byznys oblast 
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Maximalizace přínosů 

•  Otázky 
•  Gadgets 
•  17 – 19 
•  Čas !!! 
•  Fokus + relax 
•  Kyslík, voda 
•  Buďte pozitivní 
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Vyberte někoho, koho neznáte 
Diskutujte v párech/trojicích 
1.  Co prodávám & komu? 
2.  Co se vám v prodeji osvědčilo? 

Čas: 4 minuty 

Moje prodejní zkušenosti 
& očekávání 
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Co přesvědčí lidi ke změně? 
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Implicitní a Explicitní potřeby 

Problém Cíl 

„Produkční náklady 
stouply třikrát více než 
inflace." 

„Snížilo by nám to 10% 
nákladů." JASNÁ 

„Je to nepohodlné, ale 
to je vše.“ 

„No, myslím, že by 
 to mohlo užitečné." SLABÁ 

„Stalo se to tak 
nebezpečné, že hrozí 
uzavření závodu." 

„Je absolutně nutné, 
abychom zvýšili 

bezpečnost." SILNÁ 

Potřebuji stroj 
s vyššími 
otáčkami. 
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Která potřeba je Implicitní a která 
Explicitní? 

a)  Jsem nespokojen s výší nákladů. 
b)  Chci to mít o 10% levnější. 

c)  Vše co chci, je rychlejší stroj. 
d)  S našim stávajícím strojem máme problémy, vynechává. 

e)  Naše produktivita je příliš nízká. 
f)  Chceme najít způsob, jak zvýšit produktivitu v této oblasti. 
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Problém 
Jak jste spokojený se 

současným …? 

S čím jste nespokojený? 

Důsledky 

Jaké další problémy vám to 
působí? 

Cíl 
Čeho byste rádi dosáhli? 

Přínosy 
Co Vám to přinese? 

SPIN  
Neil Reckham 
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Proč uvažovat o změně? 
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Zbývající spokojenost      Změna   Žádná změna 
Náklady současného stavu Náklady na změnu 
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Proč uvažovat o změně? 

Důsledky 

Problémy 

Potíže 

Nespokojenost 
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Zbývající spokojenost 

Změna                     Žádná změna 

Důsledky současného stavu Náklady na změnu 
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Stojí to za to? 

Přínosy 
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Zbývající spokojenost 

Změna     
           Žádná změna 

Návratnost změny Náklady na změnu 
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Uzavření 

Pokryli jsme vše,  
co potřebujete 
vědět? 

Jak jste říkal, 
potřebujete ... 

Přesně to ... 

Jaké navrhujete 
další kroky? 



XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX 

Generování Otázek na důsledky 

Implicitní 
potřeby 

Peníze 

Lidé 

Procesy 

Plány 

Čas 
•  Přímé 
•  Nepřímé 

•  Interní 
•  Externí 
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Problémy a přínosy 

PROBLÉM 
PROBLÉM 

PROBLÉM 
PROBLÉM 

PROBLÉM! 
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Problémy a přínosy 

PŘÍNOS 
PŘÍNOS 

 PŘÍNOS 

 PŘÍNOS 

 PŘÍNOS! 



XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX 

Generování Otázek na přínosy a návratnost 

Implicitní 
potřeby 

Peníze 

Lidé 

Procesy 

Plány 

Čas 
•  Přímé 
•  Nepřímé 

•  Interní 
•  Externí 
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Model SPIN®  

Situační otázky 

Otázky na 
problémy 

Otázky na 
důsledky 

Implicitní 
potřeby 

Otázky na cíl  
a přínosy 

Explicitní  
potřeby 

S 

P 

I 

N® 

Logické 
pořadí, ale 
nikoli 
neměnný 
vzorec 
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Uzavření 

Pokryli jsme vše,  
co potřebujete 
vědět? 

Jak jste říkal, 
potřebujete ... 

Přesně to ... 

Jaké navrhujete 
další kroky? 
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Nákupní cyklus 

Máme 
problém 

Jsme takhle 
spokojení 

Hledáme 
řešení 

Rád(a) bych s vámi 
spolupracoval(a), 

ale... 

Co když něco 
nebude  

fungovat? 

Co udělat, aby 
to fungovalo? Pozdější 

změny 
Implementace 

Rozpoznání 
potřeb 

Zvážení 
možností 

Odstranění 
obav 

Vyjednávání 

Koho si mám 
vybrat a co? 

Rozhodnutí 
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Zdroje 

www.martinbednar.net/neo-argument 
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Zdroje 



XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX 

Můj kontakt 

Martin Bednar 
www.martinbednar.net 
+420 602 695 888 
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Děkuji za vaši pozornost 


