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 principy kooperativniho vyjednavani

+ konstruktivni zvladani namitek
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Vyjednavani

‘\

* pozicéni — zamérené na pomerovani sil

souperim, nebo se prizpusobim

* kooperativni — zamérené na hledani dohody
vyjednavam, usiluji o kompromis nebo dohodu
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Styly vyjednavani

‘\

spoluprace - dohoda

soupefeni, prosazeni

kompromis

vysledek

unik - vyhnuti se prizpisobeni se

@ o

vztah




Pozice x zajem

POZICE

:

, VYJEDNAVANI
ZAJEM




POZICE X ZAJEM

‘\

POZICE
ofenzivné deklarované stanovisko
chci druhého preargumentovat

ZAJEM

motivace a potfeby — deklarované nebo skryté,
uveédomelé ¢i nevédome

chci si s druhym porozumeét
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shodné - idealni stav, velky prostor pro konsensus

slucitelné - Ize uspokojit obé strany, konsensus mozny

neslucitelné - obtizné resitelny konflikt, maximem
muUze byt kompromis
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Principy kooperativniho vyjednavani

\

* mluvte o tom, co potrebujete a co je pro vas dllezité,
ne o tom, co chcete a pozadujete

*« driv, nez budete chtit druhé presvédcit o svém navrhu,
vyslechnéte je snazte se pochopit jejich zajmy

* doptavejte se bez konfrontacniho ténu

* hledejte prostor pro souhlas a aktivneé jej
pojmenovavejte



Pozice a zajmy v praxi

‘\

Pri slozitém vyjednavanim si zodpoveézte tyto otazky:

* Jaké zajmy maji jednotlivé strany vyjednavani?
* Najdete shodné zajmy?

* Které zajmy jsou slucitelné?

* Jsou nékteré zajmy protichtidné, neslucitelné?
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Doporuceni pro vyjednavani

\

* snazte se své zajmy srozumitelné pojmenovavat

Zdlezi mi na... Pro mé je dllezité...

* druhych se na jejich zajmy otevrené ptejte
Co je pro tebe klicové? Na cem nejvic zalezi tobé?

+ cilené zdliraznéte, co mate spole¢ného, az potom se
vénujte rozdilim

Zdd se mi, ze ndm obéma jde o... Nejspis oba usilujeme o...
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# Namitka je urcita pochybnost vici vasemu chovani,
zpUsobu resSeni pozadavku, kvalité reseni....

# Namitka je ¢asto snahou najit zdivodnéni.

* Namitky vypadaji racionalné, ale jsou emocionaini.
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Roviny vyjednavani

‘\

* Vécna rovina - obsah, konkrétni cile

+ Emocionalni (vztahova) rovina - psychické potreby a
emocionalni naladéni mezi stranami konfliktu

* Hodnotova rovina - vnitfni postoje a hodnoty



Typy namitek

‘\

+ k obsahu hovoru

* k vasi osobé
* Kk organizaci
* k vykonu
Namitky
Opravnéne X Neopravnéene



Reakce na namitky

‘\

1. Prijeti ndmitky, tzv. ndraznik (oSetreni emoci)

2. Zpracovani namitky (vécna, raciondlni faze)

3. Ziskani souhlasu, ujisténi



1. Prijeti namitky

‘\

Potvrdte, Ze jste namitku vyposlechili:

* “Rozumim tomu, co rikate.”

« “Chdpu, Ze to tak mlze vypadat.”
* “Souhlasim s vamiv tom,...”

* ““Ano, dalo by to tak vidét.”



2. Osetreni, zpracovani namitky

‘\

* Metoda UNO - transformace namitky do otazky

* Metoda bumerang - “...a pravé proto...”

+ Kdy?..., tak...



3. Ziskani souhlasu

‘\

PoloZte overovaci otazku, na kterou ocekavate
souhlasnou odpoved:

* MUzeme se takto domluvit?
* Je to za vas takto v poradku?



Reakce na namitky - nacvik

\

V nemocnici pri prijmu klienta:

« “Kdyby pani daval nékdo pravidelné napit, nedostala
by se do takového stavu.”

V domoveé po navratu z nemocnice:

+ “My bychom se o pana radi postarali, ale na takto
narocnou péci nemame dostatek personalu.”



