CVICENI 1: CO SE POKAZILO?

Cil: rozpoznat chyby v pfipravé obchodniho jednani a odlisit kulturni a komunikacni faktory od nedostate¢né obchodni
pfipravy.

Uroven: stfedni $kola / vysoka $kola

Cas: 15-20 minut

Scénar

Ceska technologicka firma chce ziskat zakazku v Satdské Arabii. AniZ si ov&fi pracovni rezim partnera, sjedné
prvni schlizku na patek ve 12:30. Na jednani vysle juniorniho obchodnika bez rozhodovaci pravomoci. Firma byla
predstavena prostfednictvim mistniho kontaktu, obchodnik vSak tuto vazbu pfi navazovani vztahu nijak nevyuZije
a schlzku zahaji desetiminutovou technickou prezentaci bez Gvodni konverzace. Pfi prvnim poZzadavku na slevu
snizi cenu o 15 %. Na konci partner fekne, Ze nabidka ,vypada dobfe”. Obchodnik odjizdi s pfesvédcenim, ze
zakazka je prakticky uzaviena, a dalSi dva tydny se neozve.

Ukol: Najdéte alespori Sest problematickych mist. U kaZzdého uréete, zda jde pfedevsim o kulturni & komunikaéni
otazku, chybu v obchodni strategii, nebo kombinaci obojiho.

Problematicky krok Typ problému Jak postupovat lépe?

Obchodni jednani v MENA - pracovni material 1



