Vyjednavani jako zpusob chovani
3 zpusoby chovani
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SPOLUPRACE

# Prevazuje spoleény cil.

# Zameérena na rozhodnuti, které je pro kazdého
prijatelné.

# Chovani je zaloZzeno na vzajemné dlveére a
schopnosti pFijmout rozdily mezi lidmi.

# Probiha oteviena vyména informaci, respekt vuci
druhym lidem, obé strany si naslouchaji a hledaji
spoleéné zajmy.

# Obé strany mohou vytvaret tym motivovany ke
spolupraci.
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Co je tedy VYJEDNAVANI?

MEJSom ANi TAK VYIPEL], Jaro SPE UYCHEANY . . .
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VYJEDNAVANI

# Obé strany maji odliSné cile, ale je zde také
spoleény zajem.

# \/lyjednavani je zaméreno na docileni co
nejvyhodnéjSi dohody pro obé strany.

# Chovani je zaméfeno na snaze neodhalit rychle
své zameéry, bréat a davat.

# Obé strany védomeé usmeérnuji informaéni tok,

zadrzuji informace, divaji se na partnera z horsiho
ahlu.

# Obé strany mohou vytvéaret spole€ny tym
zaméreny na vykon.

Pfi kazdém vyjednavani se vzdy
~ vyskytuji tfi zasadni prvky:

#Informace. Zda se, Ze druhd strana vi o vas a
vasich potfebach vice, nez vite vy o ni a jejich
potfebach.

#Cas. Nezda se, Ze by druha strana byla pod
takovym organizacnim tlakem, méla
nedostatek ¢asu a tak kratké terminy jako vy.

#®Moc. Vzdy se zda, Ze druha strana poziva
VEetSi moci a autority, nez vy vidite u sebe.
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Moc je pfimo umérna nasi
_predstavé o ni.

#Je to zpusobilost nebo schopnost, ktera
nam pomuze uskutecriovat nase
predstavy ... fidit lidi, udalosti, situace a
sebe.

#Pokud si myslite, ze ji mate, pak ji mate.
#Pokud si myslite, Ze ji nemate, i kdyzZ ji
mate, pak ji nemate.

VaSe schopnost vyjednavat urcuje,
zda muzete ovlivnit své okoli.

#Dava vam cit pro zdolavani zivota.

#Nejde o podvadéni a nejde o
zastrasovani.

#Jde o rozbor informaci, Casu a moci s
cilem ovlivnit chovani ... uspokojit
potfeby (vaSe i ostatnich), aby se
udalosti dély tak, jak chcete vy.
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Na ¢em je zalozen Uspéch
Billa Gatese?
4 e
R # Mald neznama
firma Microsoft
prodala nejvétSimu
vyrobci pocitaci
OPERACNI
SYSTEM — DOS!
# Jak se to mohlo
stat?
MEKKE A TVRDE VYJEDNAVANI
{
MEKKE
VYJEDNAVANI

@ Ugastnici jsou pratelé.

@ Cilem je dohoda.

@ Ucastnici délaji ustupky
umoznujici kultivovat
vzajemny vztah.

@ Ugastnici jsou mékci, pokud
jde o problém i o lidi.

# DOvéfuji ostatnim.

4 Snadno méni své pozice.
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MEKKE A TVRDE VYJEDNAVANI ¢

MEKKE
VYJEDNAVANI

w  Ugastnici &ini nabidky.

W - Neodkryvaji svoji spodni
hranici.

W - Akceptuji jednostranné Gstupky
umoznujici dohodnout se.

W - Hledaji jedno feSeni — takové,
které bude druhé strana
akceptovat.

W Trvaji na dohodé.
W - Snazi se vyhnout stfetu vali.
W Ustupuji natlaku.

RESENI:

#7Zmente hru — vyjednavani zamérte na
podstatné stranky dané zalezitosti!
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Faze jednani P+EDICT

-4
4 Preparation Priprava
& Entry Vstup
# Diagnosis Diagnostikovani
# Influence Ovlivhovani
# Contractation Dohodnuti
# Termination Zakondéeni

Pristupy k vyjednavani:

H\|  PROHRA/VYHRA VYHRA/VYHRA

—

PROHRA/PROHRA

W
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Nezapominejte
na zachovani tvare!

Nejenom vlastni, ale i protivnikovy!

NIKDY NEZAPOMINEJTE
NA PRIPRAVU!

Stanovte si své cilel
® MAXIMALNI
® .

& @ Vite co je to
& BATNA?

@ MINIMALNI

PDF vytvofeno zkuSebni verzi pdfFactory www.fineprint.cz



http://www.fineprint.cz

Co Je to BATNA?

#BEST NEJLEPSI
#ALTERNATIVE | MOZNOST
#TO VEDLE

#NEGOTIATED | PROJEDNAVANE
#AGREEMENT | SMLOUVY

PRINCIPIALNI VYJEDNAVANI

& Ugastnici Fesi problém.

#Cilem je rozumny, pratelsky a efektivnhé
dosazeny vysledek.

@ Ugastnici oddé&luji lidi od problému.

#®Jsou mékci, pokud jde o lidi, a tvrdi
pokud jde o problém.

#Postupuji bez ohledu na davéru.
#Zameéruji se na zajmy a ne na pozice.
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PRINCIPIALNI VYJEDNAVANI ¢

# U&astnici vyuzivaji zajma obou stran.

# \/yhybaji se stanoveni spodni hranice.

# Hledaji vzajemné vyhodné varianty.

# Rozpracovavaji vice variant, z nichZ je mozneé si
vybrat — teprve potom se rozhoduiji.

# Trvaji na vyuZziti objektivnich kritérii.

# SnaZi se dosahnout vysledku, ktery bude
vychéazet ze standardl nezavislych na pranich
zUc€astnénych stran.

# Zdavodnuji argumenty a jsou jim otevieni —
ustupuji podstaté problému, ne natlaku.

Principialni vyjednavani

®Zamy : zaméfte se na zajmy - ne na pozice

#®Lidé : oddélte lidi od problému

@ Alternativy :  hledejte feSeni, ktera jsou v zajmu
obou stran

#® Kriteria : poZaduijte, aby vysledek
vychézel z urcitych objektivnich
standardu
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Jak postupovat
pfi rozdilnych vnimanich?

#Prodiskutujte vzajemné své vnimani

#predstavte si sami sebe na misté druhé
strany

#neodvozujte umysly druhych z vlastnich
obav

#neobvinujte ze svych problému druhé

Jak postupovat s emocemi?

#Rozpoznejte a pochopte emoce sVeé |
druhé strany

#zabyvejte se emocemi explicitné a
povazujte je za legitimni

#umoznéte druhé strané uvolnit napéti

#nereagujte na emocionalni vybuchy
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Jak reagovat pri
_komunika¢nich Sumech?

#Aktivné naslouchejte a uvédomte si, o
¢em se mluvi

#mluvte tak, aby Vam druha strana
porozumela

#mluvte o sobé, a ne o druhé strané

#pfipadné se domluvte na zpusobu
jakym budete spolu vychazet

Prvni schuzka

#Ucelem je udélat sondu do ,partnerova
svéta“.
#NasSim zamérem je partnera rozkryt.

#Optimalni je navstivit partnera
minimalné ve dvojici, kdy jeden z
dvojice pozoruje reakce ,protihracu” a
provadi zapis.
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VSTUP DO JEDNANI

= -— . ’ - -
NEUPLATNEY, NEwoMPROMSH T, NEV2DEL aNE) - ROENES LiDR Y

Proces komunikace

PRIJIMAC

VYSILAC

Predavat

Zakodovat
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Rovina vztahu a rovina obsahu

dialog

A

Snazte se napoprve zapusobit
optimalnim dojmem!

#®Prfizpusobte se jejich optice.

#NacviCujte si tsmeév a Castéji se
usmivejte.

#®#Pouzivejte gesta vzbuzujici sympatii.

#Udrzujte s partnery o¢ni kontakt.
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Cil - logika

@1

LOGICKE ARGUMENTY

#Ciselné udaje

#Citace

#0dkazy na autority

#0dkazy na zakony, vyhlasky,
smernice ...

#Logicke vzorce, logickad schémata ...
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EMOCIONALNI ARGUMENTY

#®Prihody ze zivota

#Pribéhy

®Priklady

#Srovnani s nécim
znamym
(fotbal, filmy, fizeni auta
apod.)

kdyz musite:

Sestavte si vizualni pomucky,

#zesilit slovni projev
#vyvolat zgjem

tézko nazorné vyjadruji

#soustfedit na néco pozornost partner(

Vs

/1

#ilustrovat fakta, jez se
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Kladeni otazek

PhA ziskavani a ovliviovani partnera nam ve
vyjednavani mohou otazky slouZzit jako:

# prostfedek navazani kontaktu;

# projev zajmu, akceptace a Ucty;

# dlUkaz toho, Ze partnerovi pozorné
naslouchame;

#® zpétna vazba;
# prostfedek usmérnéni toku rozhovoru;
# prostfedek ziskavani Zzadoucich informaci.

Typy otazek:
# oteviené # primé
# uzaviené # obecné
# specifikujici # spojovaci
# sondujici # vicenasobné
# motivaéni ~ 8 I # hypotetické
# recénické )j g/( # skryvajici
# sugestivni nastrahy
# alternativni | # zavadejici
# protiotazky 4 imperativni
# kontrolni # nuceny vybér
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Naslouchani

Osvedceny postup pro

ovliviovani lidi:

/A Attention ZI’Skei si POZORNQOST!

| interest Vzbud ZAJEM!

D Desire of possesion Vwolei TOUHU VLASTNIT!
A Act AKCE!
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