Vyjednavani jako zpusob chovani

3 zpusoby chovani
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VYJEDNAVANI




SPOLUPRACE

# Prevazuje spolecny cil.

# Zamérena na rozhodnuti, které je pro kazdého
prijatelné.

# Chovani je zalozeno na vzajemné dlivére a
schopnosti prijmout rozdily mezi lidmi.

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

# Obé strany mohou vytvaret tym motivovany ke
spolupraci.







VYJEDNAVANI
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# Obé strany maji odlisné cile, ale je zde také
spolecny zajem.

# Vyjednavani je zaméreno na docileni co
nejvyhodnéjsi dohody pro obé strany.

# Chovani je zaméreno na snaze neodhalit rychle
své zamery, brat a davat.

# Obé strany védomé usmérnuji informacni tok,
zadrzuji informace, divaji se na partnera z horsiho
uhlu.

# Obé strany mohou vytvaret spolecny tym
zamereny na vykon.




Pri kazdem vyjednavani se vzdy
vyskytuji tri zasadni prvky:
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#®Informace. Zda se, Ze druha strana vi o vas a
vasich potrebach vice, nez vite vy o ni a jejich
potrebach.

#Cas. Nezda se, Ze by druha strana byla pod
takovym organizacnim tlakem, mela
nedostatek Casu a tak kratke terminy jako vy.

#Moc. Vzdy se zda, Ze druha strana poziva
vetsi moci a autority, nez vy vidite u sebe.




Moc je primo umerna nasi
predstave o ni.
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#Je to zpusobilost nebo schopnost, ktera
nam pomuze uskutecnovat nase
predstavy ... fidit lidi, udalosti, situace a
sebe.

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




Vase schopnost vyjednavat urcuje,
zda muzete ovlivnit své okoali.
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#Dava vam cit pro zdolavani zivota.

#Nejde o podvadéni a nejde o
zastrasovani.

#Jde o rozbor informaci, ¢asu a moci s
cilem ovlivnit chovani ... uspokojit

potreby (vase i ostatnich), aby se
udalosti dely tak, jak chcete vy.




Na cem je zalozen uspech
Billa Gatese?
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# Mala neznama
firma Microsoft
prodala nejvetsimu
vyrobci poditacu
OPERACNI
SYSTEM — DOS!

® Jak se to mohlo
stat?




MEKKE A TVRDE VYJEDNAVANI
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MEKKE

VYJEDNAVANI
# Ugastnici jsou pratelé.
# Cilem je dohoda.

@ Ugastnici délaji ustupky
umoznujici kultivovat
vzajemny vztah.

# Ugastnici jsou mékci, pokud
jde o problem i o lidi.

# DU0véruji ostatnim.

# Snadno méni své pozice.




MEKKE A TVRDE VYJEDNAVANI
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MEKKE
VYJEDNAVANI

+ Ugastnici &ini nabidky.

¢ Neodkryvaji svoji spodni hranici.

¢ Akceptuji jednostranné ustupky
umoznujici dohodnout se.

¢ Hledaji jedno feseni — takove,

které bude druha strana
akceptovat.

¢ Trvaji na dohodé.
¢ Snazi se vyhnout stretu vuli.
¢ Ustupuji natlaku.




RESENI:
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#®/Zmeénte hru — vyjednavani zamérte na
podstatne stranky dane zalezitosti!




Faze jednani P+EDICT
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# Preparation

#® Entry

#® Diagnhosis

# Influence

# Contractation
# Termination

Priprava

Vstup
Diagnostikovani
Ovliviovani
Dohodnuti
Zakonceni




Pristupy k vyjednavani:
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Nezapominejte
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na zachovani tvare!

Nejenom vlastni, ale i protivhikovy!




NIKDY NEZAPOMINEJTE

NA PRIPRAVU!
Stanovte si sve cile!
@ MAXIMALNI
®
& # Vitecojeto
& BATNA?

@ MINIMALNI




Co je to BATNA?
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®BEST
®ALTERNATIVE

®TO
#NEGOTIATED
®AGREEMENT

NEJLEPSI
MOZNOST
VEDLE
PROJEDNAVANE
SMLOUVY




PRINCIPIALNI VYJEDNAVANI
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@ Uc&astnici fesi problém.

#®Cilem je rozumny, pratelsky a efektivhé
dosazeny vysledek.

# Uc&astnici oddéluji lidi od problému.
# Jsou mékci, pokud jde o lidi, a tvrdi
pokud jde o problem.

# Postupuji bez ohledu na davéru.
#®Zaméfuji se na zajmy a ne na pozice.




PRINCIPIALNIi VYJEDNAVANI ¢
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# Ugastnici vyuzivaji zajmt obou stran.

# Vyhybaji se stanoveni spodni hranice.

# Hledaji vzajemné vyhodné varianty.

# Rozpracovavaji vice variant, z nichz je mozné si

vybrat — teprve potom se rozhoduiji.
# Trvaji na vyuziti objektivnich kritérii.
# Snazi se dosahnout vysledku, ktery bude

vychazet ze standardu nezavislych na pranich
zucastnenych stran.

# Zdlvodnuji argumenty a jsou jim otevieni —
ustupuji podstate problému, ne natlaku.
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Principialni vyjednavani

® Zajmy :

# Lidé :

# Alternativy :

# Kriteria :

zamerte se na zajmy - ne na pozice

oddelte lidi od problemu

hledejte reseni, ktera jsou v zajmu
obou stran

pozadujte, aby vysledek
vychazel z urcCitych objektivnich
standardu




Jak postupovat
pri rozdilnych vnimanich?
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# 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?
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#Rozpoznejte a pochopte emoce své |
druhe strany

#®zabyvejte se emocemi explicitné a
povazujte je za legitimni

#umoznéte druhé strané uvolnit napéti

#nereagujte na emocionalni vybuchy




Jak reagovat pri
'komunikacnich sumech?
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# Aktivné naslouchejte a uvédomte si, o
cem se miuvi

#mluvte tak, aby Vam druha strana

porozumela
#mluvte o sobé, a ne o druhé strané

#pripadné se domluvte na zpUsobu
jakym budete spolu vychazet




Proces komunikace
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Rovina vztahu a rovina obsahu




Snazte se napoprve zapusobit
optimalnim dojmem!
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#® PFizpusobte se jejich optice.
# NacviCujte si usmév a Castéji se
usmivejte.

#® PouZivejte gesta vzbuzujici sympatii.
# Udrzujte s partnery o¢ni kontakt.
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Cil - logika
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LOGICKE ARGUMENTY
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#Ciselné udaje

# Citace

# Odkazy na autority

# Odkazy na zakony, vyhlasky,
smernice ...

#Logické vzorce, logicka schémata ...




EMOCIONALNI ARGUMENTY
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#® Prihody ze Zivota
#® Pribéhy
#® Priklady
# Srovnani s nééim

znamym
(fotbal, filmy, rizeni auta
apod.)




Sestavte si vizualni pomucky,
kdyz musite:
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# soustredit na néco pozornost partneru
#zesilit slovni projev
#®vyvolat zajem
#ilustrovat fakta, jez se
tezko nazorné vyjadruji
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Kladeni otazek

Pri ziskavani a ovlivihovani partnera nam ve
vyjednavani mohou otazky slouzit jako:

# prostfedek navazani kontaktu;

# projev zajmu, akceptace a ucty;

# dUkaz toho, ze partnerovi pozorné
naslouchame;

# zpétna vazba;
# prostfedek usmérnéni toku rozhovoru;
# prostfedek ziskavani zadoucich informaci.




