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PresvédCovanti je
ovliviiovani, pti kterém se
piesvédéovany jedinec pod °
vlivem ptesvédcujiciho -
dobrovolné, zainteresovane a v b ‘
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Podrobnéji k presvedcovani viz take
Studijni opora, s. 96-99, 101.




Racionalni presvédCovani a zpusoby argumentace A%
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PfesvédCovani pomoci logickeé argumentace a ditkazi.

PouZivaji se rlizné zplisoby argumentace:
« Argumentace protiklady (pro a proti)

* Argumentace priklady

* Argumentace zobecnénim

* Argumentace podobnosti (analogii)

* Argumentace typickymi znaky

* Argumentace pri¢inami

« Argumentace autoritou




Emocialni a motivacni presvédCovani A%
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PresvédCovani pomoci
emocCniho pusobeni. Obraci se
na posluchacovy potreby,
prani, touhy a zaymy.

PotFeha
seherealizace

Potfeha uznani,
g o, dcty
Ve snaze porozumét potiebam
, vy .. Potieha lasky, prijeti,
ostatnich lze vyuzit hierarchii / spolupatficnost \

potieb A. Maslowa.
/ Potfeha hezpeci a jistoty \
/ Zakladni télesné, fyziologické potieby \




Zasady pri vyjednavani A%
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Zrcadlete

Neptredpokladejte

Ptejte se

Bud'te empatiCti a naslouchejte

Omezte JA

Omezte negaci

Nepodl¢hejte emocim

Snazte se najit spoleCné zajmy

Hledejte feSeni piijatelnd pro vSechny zucastnéne




Virtualni (Predstirang)

WELCOME TO THIS
FAKE NEGOTIATION

BASED ON FAKE

FACTS THAT WILL

LEAP TO A FAKE
AGREEMENT!
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Souperici (kompetitivni)




Typy vyjednavani A%
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Kooperativni




Typy vyjednavani

Principialni

Diiraz je kladen na prosazovani prislusnych principt

(napf. spravedlnosti), které jsou pi1 jednani diilezitéjsi nez
dosazeni kompromisu, piijatelného pro ob¢ strany.
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Strategie a postup pi1 vyjednavani A%
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Cestou k GspéSnému vyjednavani je zohlediiovani zaymu a potieb jednajicich
stran a eliminace tzv. pozi¢niho vyjednavani.

Prvnim krokem je vyjasnéni si vlastnich zaymii a poté zaméfeni se na zajmy
druh¢ strany.

Stanoveni si hranice moznych Ustupk, mit alternativu pro ptipad nedosazeni cile
v plné mife (BATNA — Best Alternative to a Negotiated Agreement).

Pokud to jde, ovlivnit vybér mista jednani a zasedaci pofadek

Zvolit vyjednavaci styl odpovidajici situaci a druhé strané.




5 kroku prulomového jednani A%
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1.) Ovladnuti vlastniho chovani

2.) Ptejdéte na stranu partnera v jednani
3.) Pfeneste jednani do jiného ramce

4.) Hledejte zajmy

5.) Prosazujte realny pohled




Vyjednavaci triky SLEZSKA%
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Maskovani
Zainteresovani protihrace
Predstirani neznalosti/naivity

Klamny cil

Ptedstirani nezajmu
Otazky misto odpoveédi

(VjaSOV}'/ tlak K vyjednavani viz podrobnéji Studijni opora, s. 78-82.




Vysledky vyjednavani SLEZSKA%
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Kolaps

NEGOTIATION

Nedohoda — umoznuje
pokracovat pozd¢ji v jednani
napft. za jinych podminek

Dohoda
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PresvédCovani miize byt nebo raciondlni (na zdklad¢ logickych argumenti) nebo neracionalni,
plisobici na emoce.

Mezi zasady spravného vyjednavani patii zohlediiovani zajmu a potieb jednajicich stran a eliminace
tzv. pozi¢niho vyjednavani.

RozliSuji se nasledujici typy vyjednavani: predstirané, konfrontacni, kooperativni a principialni.
Postup k uspésnému vyjednavani zahrnuje vyjasnéni si vlastnich zajmu a poté zaméieni se na zajmy

druhé strany, stanoveni si hranice moznych ustupkd, i alternativy pro ptipad nedosazeni cile v plné
mife (BATNA — Best Alternative to a Negotiated Agreement).

Ideadlnim vysledkem vyjednavani je dohoda, ktera zohlediiuje zajmy obou vyjednévacich stran.




