TYPY VYJEDNÁVÁNÍ

	Poziční vyjednávání



	Tvrdé

· Účastníci jdou proti sobě.
· Vaším cílem je vyhrát.
· Vyžadujete od druhých ústupky.
· Jdete tvrdě na věc i na lidi.
· Nedůvěřujete druhým.
· Opevňujete své pozice.
· Používáte hrozbu (manipulaci).
· Požadujete jednostranné výhody výměnou za dohodu (nerovnováha).
· Hledáte jediné řešení, které vyhovuje především vám.
· Trváte na své pozici
· Snažíte se prosadit svou vůli.
· Používáte nátlak.
	Měkké

· Účastníci jsou přátelé.

· Vaším cílem je dohoda.

· Děláte ústupky.

· Jste měkcí v přístupu k lidem i k věci.

· Důvěřujete druhým.

· Snadno se vzdáváte své pozice.

· Činíte nabídky.

· Akceptujete jednostranné ztráty za účelem dohody.

· Hledáte jediné řešení, které vyhovuje především jim (druhým)

· Trváte na dohodě.

· Nesnažíte se prosadit svou vůli.

· Ustupujete nátlaku.


	Principiální (kooperativní) vyjednávání 



	· Účastníci jsou řešitelé.

· Cílem je dobré řešení dosažené efektivně a přátelsky.

· Oddělujete lidi od problému.

· K problému přistupujete tvrdě, k lidem měkce.

· Pokračujete v jednání bez ohledu na důvěru.

· Zaměřujete se na zájmy, ne na pozice.

· Zkoumáte a analyzujete zájmy druhých i své vlastní.

· Hledáte možnosti, jak mohou všichni získat.

· Navrhujete mnoho variant řešení, hodnotíte je a vybíráte z nich až později.

· Trváte na užívání objektivních kriterií a vyváženosti.

· Argumentujete a jste otevření argumentům.

· Ustupujete přesvědčivým faktům, nikoli nátlaku.
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