Psychologie vyjednavani
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Krok #1

"PLANS ARE NOTHING,
PLANNING IS EVERYTHING.”



Krok #1

PLANNING



PLANNING

Mam vubec vyjednavat?

Q: Kdy ma vyjednavani smys|?



PLANNING

Position-based
VS.
Interest-based

negoﬁaﬂon




PLANNING

Vhat you want

Position-based
VS.

Interest-based
Interests

negOtlatlon Why you need it

Needs

Must have



PLANNING

Analyzujte podminky



PLANNING

Analyzujte podminky

Preference BATNA
Buyer

Seller

Price

BATNA Preference

BATNA = Best Alternative to a Negotiated Agreement



PLANNING

Vyjednavaci agenti



PLANNING

Vyjednavaci agenti

Profesionalni sportovci, umelci...

.. a co v byznysu? Nakup/prode| firem, mediace ve vyjednavani...



Krok #2

NEGOCIACE



NEGOCIACE

Pravidlo neomezeneho kolace

Nepredpokladejte, ze objekt vyjednavani je omezeny.



NEGOCIACE

Skorujte tolik krat, kolik jenom dokazete.
Che 1 vt




NEGOCIACE

Heuristika ukotvent:
| idska tendence vnimat prvni kus informacejako relevantni

8 pouETvat ho ve svem rozhodovén?jako kotvu.



NS McEE

Vybavte si posledni tri cislice Vaseho telefonniho cisla.
PFipoE?tejte k nim cislo 400.
Zapi§te S| V)'/sledek.

Atila, vudce Hunu, byl velky a mocny panovnik.

Otazka zni: “Byl porazen a zabit pred nebo po tom datu, ktere jste si napsali?”

Napiste rok, ve kterem si myslite, ze byl Atila porazen a zabit?



NEGOCIACE

Posledni 3 cislice

+ 400

400 - 599
600 - 799
800 - 999
1000 - 1199
1200 - 1399

Datum Atilova

umrti

530
6/0
920
1210
1340

451



NEGOCIACE

Prilisne sebevedomi

Tendence lidi mylné nadhodnocovat kvalitu vlastntho Gsudku.



NEGOCIACE

Odhadnete odpoved’s 907% pravdepodobnosti

1. Ve kterem roce se narodil W. A. Mozart?
2. Jak dlouha je reka Nil?
3. Kolik krat za minutu uhodi blesk do Zeme?

4. Kolik vterin trva nez doleti svetlo ze Slunce na Zem?

S. Jaky je prumer Mesice?

6. Kolik |zic, nozu a vidlicek je v Bilem dome?

. Kolikajazyky se na svete aktivne mluvi?

8. Kolik dnu trva gravidita slona indickeho?

9. Kolik deti se denne narodi?

10. S jakym rozpoctem hospodarila CRv 20157 (vydaje)



NEGOCIACE

Odhadnete odpoved’s 907% pravdepodobnosti

1. Ve kterem roce se narodil W. A. Mozart?
2. Jak dlouha je reka Nil?
3. Kolik krat za minutu uhodi blesk do Zeme?

4. Kolik vterin trva nez doleti svetlo ze Slunce na Zem?
3. Jaky je prumer Mesice?

6. Kolik Izic, nozu a vidlicek je v Bilem dome?

/. Kolika jazyky se na svete aktivne mluvi?

8. Kolik dnu trva gravidita slona indickeho?

9. Kolik deti se dennée narodi?

10. S jakym rozpoctem hospodarila CRv 20157 (vydaje)
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NEGOCIACE

Framing

Ramec = schema interpretace.

N2 LGNS .

/aramcovanim dosahujeme toho, ze jeden aspekt veci je podany jako vyraznejsi nez jiny aspekt.



NEGOCIACE




NEGOCIACE

The

Economist

Internetova verze........ccceeeeveennennne $59 16%

T e $125 0%

Tistena & Internetova verze.......5125 84Y%
Internetova verze.........ceeeeeeeeeennne $59
Tistena & Internetova verze.......$125



NEGOCIACE




NEGOCIACE

Varianta A /\Varianta B

3 ze 4 dostanou 0,-Kc¢

. 1.000,- K¢ darek
1 ze 4 dostane 4.000,-Kc



NEGOCIACE

—

Varianta C /\Jarianta D

3 ze 4 zaplatit pokutu O,-Kc

| : 1.000,- Kc pokuta
1 ze 4 zaplatit pokutu 4.000,-Kc



NEGOCIACE

Varianta A /\Varianta B

3 ze 4 dostanou 0,-Kc¢

1.000,- K¢ darek
1 ze 4 dostane 4.000,-Kc

—

Varianta C /\Jarianta D

3 ze 4 zaplatit pokutu O,-Kc

| : 1.000,- Kc pokuta
1 ze 4 zaplatit pokutu 4.000,-Kc



NEGOCIACE

PROBLEM #1

Predstavte si, ze se Spojene staty pripravuji na vypuknuti neobycejne asijske choroby.

Ocekava se, ze usmrti 600 lidi. Na boj s chorobou byly navrhnuty dva alternativni programy:

-V pripadé pouziti programu A bude zachranéno 200 lid.. A =72
-V pripadé pouziti programu B je pravdépodobnost 1/3, ze bude zachranéno 600 lidi, B = 28%

a pravdepodobnost 2/3 , ze nebude zachranen nikdo.

PROBLEM #2

Predstavte si, ze se Spojené staty pripravuji na vypuknuti neobycejne asijske choroby.

Ocekava se, ze usmrti 600 lidi. Na boj s chorobou byly navrhnuty dva alternativni programy:

-V pripadé pouziti programu C zemre 400 lidi. C = 22%
-V pripadé pouziti programu D, je pravdépodobnost 1/3, ze nikdo nezemre a pravdépodobnost D = 78%

2/3 , ze umre 600 lidi.



NEGOCIACE

Kahnemann & Tversky

Lidska tendence vyhybat se riziku, pokud prezentujeme mozny zisk

a tendence vyhledavat riziko, pokud prezentujeme potencialni ztraty.

\/olby zahrnuj?ci zisk casto vyvolévaji averzi k riziku

a volby zahrnuj?ci ztraty casto vyvolévaji podstoupeni rizika.

...takze:

...chcete-li, aby lide podstoupili riziko, prezentujte ztraty

...chcete-li, aby lide preferovali status quo, prezentujte zisky



NEGOCIACE

Heuristika dostupnosti
Kognitivni zkratka, na zaklade ktere se jedinec rozhoduje podle toho, jak lehce si

dokaze vybavit priklady daneho jevu.



NEGOCIACE

v v e

Nasledkem ktere priciny zahyne vice lidi?

Autonehoda Rakovina tlusteho streva Sebevrazda




NEGOCIACE

Ve ve

Nasledkem ktere priciny zahyne vice lidi?

1 Rakovina tlusteho streva 41,5 imrti na100.000 obyvatel
2 Sebevrazda 16,1 irmrti na100.000 obyvatel
3 Autonehoda 8,2 imrti na 100.000 obyvate

Zdroj: http://ec.europa.eu/eurostat CR (2012)



NEGOCIACE

Perspektiva druhe strany

Vzdy analyzujte vyjednavani z pozice toho, s kym vyjednavate.



NEGOCIACE

Theodor Roosevelt
a 3 miliony letakau...

...s fotografii bez autorskych prav.

Co ted?




NEGOCIACE

Sie are p\anning ko distriblite millions of pamphlets with Roosevelt’s picture

on the cover. It will be great publicity for the studio whose photograph we choose.

How much will you pay us to use yours?

Respond immediately, please.”



“ALWAYS FIND A LOOSER IN A DEAL!

.

IF YOU CAN'T FIND HIM
IT'S YOU.”




NEGOCIACE

Princip kontrastu

Tendence vsechno porovnévat s referencnimi polofkami.



NEGOCIACE




NEGOCIACE

Drir\cip kontrastu




NEGOCIACE




NEGOCIACE

Prirovnavani

Prirovnavani nam poméhé porozumét | mene zném)'/m vecem



NEGOCIACE

Technika pFirovnévé ni

“To je jak kdybychom rekli...”

L ehce pFedstavitelné.
Relevantni.

Neprehanejte!



NEGOCIACE

Technika inokulace

& o

Rezistence vuci persvazi se zvysi, kdyz je jedinec exponovany malemu mnozstvi

protiargumentu, ktere jsou vsak oslabene jejich bezprostrednim znehodnocenim.




NEGOCIACE

Sugesce

Ovlivhovani nenépadnym podsouvén?m my§|ene|< o postojﬁ



NEGOCIACE

Technika sugesce

Tak jak to provedeme? Vy vite, Ze to potrebujete.

Sam vidite, Ze to takhle nemiize vypadat. Kdy se do toho muzeme pustit?



NEGOCIACE

Storytelling

aneb kralovska disciplina ovlivhovani



NEGOCIACE




NEGOCIACE
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Elaboration Likelihood Model
(Petty, Cacioppo, 1986)

Elaboration - mira toho, jak velmi clovek premysli nad argumenty, jenz jsou predkladany.

Likelithood - pravdepodobnost.

Model nam rika, za jakych podminek je pravdepodobne, ze clovek bude nebo nebude

0 argumentech hloubéji pFem§/§|et.



Central route nebo Peripheral route”

Ktera cesta bude Eouiita?

/~

Motivace

-

Zainteresovanost

Tzv. Involvement.

Cim vice Jjsme osobne
zainteresovani v danem
tematu, tim vetsi je
pravdepodobnost, ze

vyuiijeme centralni cestu

Need for Cognition

Osobnostni charakteristika,
ktera vypovida o potrebe jedince
rozumet svetu a zapojovat
mysleni pro dosahnuti cild

Osoby s vyssi urovni potreby
kognice casteji zapojuji centralni
cestu nez osoby s nizkou

potrebou kognice

~>

Schopnost

o !

Pritomnost distraktoru

Pritomnost ru§iv§/ch elementu zvy§uje

aravdépodobnost vyuziti periférni

cesty.

Znalosti

Po K@ rmga

clovek znalosti
z dane oblasti, je
pravdepodobne;
S1, ZesspaiGic
informace
zpracovavat

centralne.



NEGOCIACE

Pravidla
Nepredpokladejte, ze objekt vyjednavani je omezeny.
Vyuzijte princip ukotveni pri navrhovani prvni nabidky.
Vyhybe|te se ve vyjednavani prehnanemu sebevedomi.
Vyuzivejte framing ve svuj prospech.
Podivejte se i za lehce dostupne informace.
Vzdy analyzujte vyjednavani z pozice toho, s kym vyjednavate.

BN o

/vazte, jestli je vhodnejsi vyjednavani skrze emoce nebo racio.
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Mbuvte polichu. aby vad podlouchall.”
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Argumentace |e presvedcovani pomoci duvodu a dukazuy,

ktere maj? vest k pFijetT nebo naopak vyvréceni urciteho tvrzeni ¢i teze.

(lat. argumentum = duvod, dukaz)

LOGIKA

formalni vs. neformalni

.

Vety a symboly bez kontextu.

Spolecenske, dialekticke, pragmaticke argumenty.



Tvrzeni, protoze duvod zalozeny na dukazu.

| |
Princip

(Tvrzeni, protoze duvod. resp. Duvod, tudiz tvrzeni.)

FPriklad.

“Meli bychom vyrazit, protoze se zene bourka. Hlasili dest’a mraci se. Nechceme prece zmoknout.”

Tvrzeni Duvod Dukaz Princip



Tvrzeni, protoze duvod zalozeny na dukazu.

| |
Princip

Uved'te 3 priklady argumentu dle uvedeneho schematu.

Frirlad.

“Meli bychom vyrazit, protoze se zene bourka. Hlasili dest’a mraci se. Nechceme prece zmoknout.”

Tvrzeni Duvod Dukaz Princip



Tvrzeni, protoze duvod zalozeny na dukazu.

Dﬁkazje zalozen na axiomech (postulétech).

Axiom = vychozi predpoklad, ktery je v prijiman jako pravdivy.

FPriklad.

Matematicky postulat Fyzikalni postulat Psychologicky postulat
Mame-li dany dva body, Mezi casticemi pusobi sily Clovék ma moznost volby
existuje prave jedna primka, pritazlive a sily odpudive. a s ni spojenou odpovednost.

kteréjimi brochazi.

Terminologickd poznamka:
Postulaty jsou pravdive pro dany teoreticky ramec. Axiomy jsou vzdy povazovane za pravdive vzdy. Postulaty slouzi k explanaci.Vyroky dedukovane z postulatd
Jsou pravdive pouze s urcitou pravdépodobnosti, jsou to hypotezy, ktere je trieba empiricky overit. Veéty dedukovane z axiomU overovat neni potreba.




Argument se sklada z minimalne dvou tvrzeni, z toho jedno je premisa a

jednoje podporované teze 3 pFesvédEujeme ojej? platnosti.

Fritelad, 4/zgzmexzmcm' dcheéma.

; . E e expertem v oblasti O.
“Do deseti let Zemi pohlti cerna dira. J P

S o E tvrdi, ze plati tvrzeni T.
Rika to Stephen Hawking.

T patri do O, tudiz T plati.



Pravidla kriticke diskuze

Pravidlo svobody

Strany si nemohou navzéjem branit v pFedklédénT C] zpochybﬁovérﬁ tezl.

BN

(Spatnée: “Nic mi nerikej. Tvdj nazor me nezajima.”)
P o i

Pravidlo dukazniho bremene

Strana, ktera predlozi tezi, je zavazana k obrane teto teze, pokud ji o to druha strana pozada.

N

(épatne: “Nejdriv dokaz, ze to tak neni.”)



Pravidla kriticke diskuze

Pravidlo relevance

Strany smi branit tezi pouze pomoci argumentace, jez se k teto tezi vztahuje.

(épatné: “lobe to nechutna? Ty uz me nemilujes!”)

Pravidlo nevyjadrene premisy
Strana se nesmi vzdat vlastni implicitni premisy,
zaroven nemuze predkladat jako premisu neco, co nebylo druhou stranou explicitne prijato.
(gpatné: “Nemam nic proti homosexualum. Jenom by se mela zvysit vekova hranice pro homosexualni styk,

=09

abychom se vyhnuli nebezpeci, ze se z mladych stanou homosexualove.



Pravidla kriticke diskuze

Pravidlo korektnosti

Strana smi pouzivat pouze ty argumenty, ktere jsou formalne spravne,
pripadne mohou byt pomoci explikace premis spravnymi ucineny.

(épatné: “Pokud snis zkazenou rybu, bude ti blbe. Je ti blbe. lakze jsi snedl zkazenou rybu.”)

Pravidlo pouiiti

Strany nesmi pouzivat nejasné = dvojznacvzné formulace.

(épatné: “lo budou mit urcite radost.”)



eduktivni vs. Enduktivni argument

Od jednotliveho k obecnemui.
Je logicky mozne, aby byly vsechny

premisy pravdivé a zaver nepravdivy.

Pravdepodobnostni pravda.

Od obecneho k jednotlivemu.

Neni mozne, aby byly premisy

pravdivé a zaver nepravdivy.

Jsou-li premisy pravdive, je i zaver pravdivy (tzv. dedena pravda).



Standardy

kritickeho my§|eni

Jasnost: Vyhybejte se nedorozumeni. Odhadnete schopnosti druhe strany.

Exaktnost: Pouzive;

te vyrazy s dobre urcv:englm vyznamem.

Konzistence: l\epoui?vejte kontradiktorni vyroky.

Sprévnost: /amerte se na vecnou | formalni spravnost V)'/rokﬁ.

Nalezitost: Neodbihejte od tematu. Nerikejte nic navic.

Uplnost: Obhajujte svou tezi pomoci co nejpregnantné_ji. Reknéte vie dilezité.

Cestnost: Budte otevieni, nestranni a bez predsudka.



Argumentacni fauly




Argumentacni fauly

Nazev: Argumentum ad accidents
Vysvetleni: Opomijeni vyjimek z obecneho pravidla.

Priklad:
Rezat lidi nofemje trestne.
Chirurg reze lidi nozem.

Chirurg se dopou§t7 trestni cinnosti.



Argumentacni fauly

Nazev: Argumentum ad hominem

Vysvetleni: Zlehcovani oponentova tvrzeni poukazem na jeho osobu (vlastnosti, historie, atd.)

Priklad:
“Tak mlady clovek o tom nemuze mit ani poneti. i

“Jemu nelze verit. Stravil pét let ve vezeni.”



Argumentacni fauly

Nazev: Argumentum ad verucundiam

Vysvetleni: Bezduvodni odvolavani se na autoritu, casto z jineho oboru.

Priklad:

“Globalni oteplovani neexistuje - tvrdi to Vaclav Klaus.”



Argumentacni fauly

Nazev: Argumentum ad ignorantiam

Vysvetleni: Tvrzeni, ze nedokazatelnost nejakeho vyroku znamena, ze plati opak.

Priklad:

“Nelze dokazat, ze Buh existuje, tudiz Buh neexistuje.”



Argumentacni fauly

Nazev: Argumentum ad populum

Vysvetleni: Mnozi tomu veri, tudiz je to pravda.

Priklad:

“957% lidi ji maso, tudiz jist maso je spravne.”



Argumentacni fauly

Nazev: Post hoc ergo propter hoc

Vysvetleni: Chyba, kdy se z nahodileho vyskytu A po B usuzuje na jejich kauzalitu.

Priklad:
“Mel jsem rymu, ale potom jsem zacal pit pomerancovy dzus a ryma presla. Pomerancovy

dzus tedy leci chripku.”



Argumentacni fauly

Nazev: Petitio principii (dukaz kruhem)

Vysvetleni: Dopredu predpokladame to, co se jenom chystame dokazat.

Priklad:

“Bah je spravedlivy a milujici protoze Bah neni nespravedlivy a nemilujict.”
J€SP Y Jici p P Y d)



Argumentacni fauly

Nazev: Chyba kompozice

Vysvétleni: Vlastnosti casti se pFené§ejT na celek.

Priklad:

“Real Madrid ma nejlepsﬁ’ hrace. Je to nejlep§f team na svete.”



Argumentacni fauly

Nazev: Chyba dekompozice

Vysvétleni: Vlastnosti celku se pFenéEejT na castil.

Priklad:

“Petr pracuje pro Cerveny kriz. Urcite mu na lidech zalezi.”



Mbute natlas, aby vid
Mbuvte polichu, aby vid /zoaéoucéa&



Yot ao.
you tove!”

Love what
do what



