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Komunikace a vyjednavani

o Jakeé techniky nam ve vyjednavani pomohou?
Zakotveni
Foot in the door
Door in the face
Taktika proverovani
Taktika natlaku (napr. Casoveho)
Manipulativni techniky vs. presvedcovani
“Néco za neco’
NaocCkovani protichudnym nazorem
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Komunikace a vyjednavani
I TS

Mekkeé
VS.
Tvrdeé
VS.
Principialni
(na reseni orientovane)



Obecny problem lidske
il komunikace
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Komunikace

N
o Verbalni (7 %)
o Paraverbalni (38 %)

o Neverbalni (55 %)

o ... berte prosim s velkou rezervou.



Komunikace

1
0 Proxemika

o Haptika
o Posturologie (str. 63, obr. 21)

o ... vSichni to tak nejak implicitne delame
spravne.
o ProcC se tim tedy zabyvat vice?



Komunikace

o Hlas
o Hlasitost
o Tempo
o Vyska
o Intonace
o Ton

o Jak a procC s tim pracovat?



Komunikacni paraziti

I TS
o Slovni paraziti

o Slovni vycpavky
o NadbyteCna slova

o Pozor | na spravnou artikulaci



Aktivni naslouchani
I



Nabidka par nevinnych otazek

]
0 Jak se dnes mas?

o Jaké mas plany na nedeli?
o ProC studujeS pravé svuj obor?
o Jaky je, prosim Te, smysl zivota?!



Aktivni naslouchani

]
0o Zakladem je skuteéné vénovat pozornost!
o Vzbudit pocit, ze se snazime porozumet.
o Pozorovat neverbalni rfec.
o Rozvijet dialog:
Klast otevrené otazky
Omezovat ,ja"

Parafrazovat
Reflektovat pocity



Aktivni naslouchani

T
o Pozor na:
o skakani do reci
o projevy nesouhlasu (i nevedomeé!)
o odchazeni od tematu
o netrpelivost
o udelovani rad
0 netecnost



Aktivni naslouchani

]

0 Soustredme se nejen na obsah sdelené
informace, ale i na otazku ,proC nam ji
sdeluje?”.

o Odstupme, nahlédneme jinou perspektivu.

o Pozor na Mental Set
nebo na sebenaplnujici se proroctvi,
hald efekt,
efekt primarnosti / efekt novosti,
Cl hna emoce.
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Pro¢ nam to rika?
]
0 Priklad 1:

,Uz kdyz jsem jako kluk motivoval spoluhraCce k
lepSim vykonum na hfisti, uvédomoval jsem si,
jak dulezité je lidem okolo sebe davat najevo
duveru v né a ve schopnosti, které zatim jesté ani
neobjevili. Lidé po urCitem Case v mé blizkosti
zazivali zmenu ve svych zivotech.”



Pro¢ nam to rika?
]
0 Priklad 2:

,Jako mlady autor jsem plny oCekavani a nadeje
donesl svou knihu do nakladatelstvi. Poslal jsem
ukazky z kninhy do celeho knizniho sveta a tesil
se, ze nekdo projevi zajem o moje pribehy, knihu
vyda, bude se prodavat a ja budu slavny
spisovatel. (...) Proto jsem se rozhodl, ze zalozim
vlastni vydavatelstvi.”




Pro¢ nam to rika?
]
0 Priklad 3:

,Predstavte si budoucnost, o které rozhodujete Vy
sami. Predstavte si moznost splnit si sve sny,
malé | velké, diky prijmu navic z Vaseho vlastniho
podnikani. Stanovte si jednoduse svuj cil a potom
ho spinte. Nic neni nemozné. Predstavte si svet
kvalitnich vyrobku vyrobenych s vesSkerou péci.
Fantasticke znacCky v kategoriich:”



Pro¢ nam to rika?
]
0 Priklad 4:

,<Jako Vlastnik podnikani (firmy XY) muzete
vyuzivat zkusenosti ostatnich. Ti jiz dosli tam,
kam se Vy chystate vydat. Podnikate pro sebe,
nikoli ovSsem sami. Vase cesta zacina s
Vlastnikem podnikani (firmy XY), ktery Vam
podnikani pfedstavi a pomuze Vam s prvnimi
kroky. Je to Cloveék, kterého muzete pfi zaCatku a
rozvoji sveho podnikani pozadat o radu.
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Zpet k nasi komunikaci ...

N
o Co je zakladnim nastroje obchodnika?

OTAZKA! ©

o Jaké zname druhy otazek?



Typologie otazek
N
o Uzavreneé / otevrené
o Alternativni
o Kontrolni
0 Sugestivni
o Reétorickeé
o Negativhé vymezene otazky



Komunikace po telefonu

o Na co si musime dat pozor?
Nacasovani
Priprava
Predstava ,kdo je na druhé strane?”
Rychlost, srozumitelnost
... a taky pozor na souhlas(y)



Telefon |I.
]
o 1. avodni cast (proC volame?!)

Akvizice (studena?)
Telefon na doporuceni
Servisni telefon

Jiny zajem (oboustranna spoluprace)

0 Lze si snadno dovodit, ze tato ¢ast telefonatu
je tou nejkritictejsi ...



Telefon II.

]
0 2. prechazime k hlavnimu sdéleni

Dokoncit prodej
Sjednat schuzku
Pozvat k ,akci”

o Co byva hlavnimi cili vaSich / naSich hovoru?



Telefon llI.

]
o 3. rekapitulace (potvrzeni zavazku)

Rekapitulace podstatnych casti
Ujisteni se o porozumeni (Casy, mista, lidi)
Predani kontaktu, adres

o 4. zaver rozhovoru
Co by nemélo chybet?






