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FARULTA V KARVINE
RozIiSit faze vyjednavani a ridit se jejich
specifiky.
Efektivné reagovat na opakované situace ve
vyjednavani.
Aplikovat zakladni pravidla obchodniho
vyjednavani.
Pochopit vyjednavaci mluvu svou a svého
partnera.

Respektovat v interkulturnim vyjednavani
rozdilné kultury.



Z:akladni strategie vyjednavani smm%

UNIVERZITA

CBCHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA ¥V KARVINE

BATNA vyjednavani je Best Alternative to Non-Agreement, kam patii dalsi
varianty piisluSného vyjednavani.

Jedna se v podstaté o vSechny mozZnosti mimo stanoveny kontext vyjednavani.
Nejvice doporucovanou je kooperativni strategie.

Ucelem kooperativni strategie je dat oponentovi najevo, ze s nim chce vyjednavac
maximalné spolupracovat na uspésném vysledku vyjednavani.




Vysledky vyjednavani

Typy vysledku vyjednavani:

1) Vyjednavaci se rozejdou bez dohody a prerusi vzajemné vztahy. Vysledek
vyjednavani oznacujeme lose-lose.

2) Druhym typem je situace, kdy je vysledkem win-lose. V tomto piipadé¢ jeden z
vyjednavacli vyhrava a ziskdvd maximalni moZné vyhody na ukor druhého
vyjednavace, ktery hodné& ztrati.

3) Idealni situaci je, kdyz vyjednavani konc¢i vyhrou pro obé strany. Hovofime o
vysledku win-win, které vyzaduje spolupraci oponentli na vysledku jednani.
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Taktiky vyjednavani mm%
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Taktika jit vlastni cestou je charakteristicka pro vyjednavace, ktery je aktivni a
piebira iniciativu.

Opacné charakteristiky vykazuje taktika nasledovat.
Nasledovani mize byt soucasti kompetitivni strategie.

Vyjednava¢ neni ochoten oponentovi vyjit vstfic a tak dochazi k mrtvému bodu ve
vyjednavani.

Kompetitivni taktikou je neustoupit ani o krok nebo zamérné zdrzovani.




Taktiky vyjednavani mm%
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Neustoupeni ani o krok v sob¢ zahrnuje ultimativni taktiku ,,ber nebo nech byt*.

‘w7’

Vyhodné;jsi je vsak taktika ,,co kdyby*“.
Uhnout jinam lze citlivé uplatnit v kooperativni strategii.

Miuze byt také soucasti kompetitivni strategie, kdyz vyjednaval protahuje
vyjednavani.

Salamova taktika: , Piist¢ mi pfedlozte vSechny své pozadavky hned a na rovinu.*




Triky vyjednavani mm%
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V situacich, kdy druha strana skute¢nosti zamlzuje, se ve vyjednavani uplatiuji e eommma sk

ruzné triky:

1) maskovani
2) zainteresovany protihrac
3) podcenény souper

4) zvidavy $kolak




Triky vyjednavani mm%
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V situacich, kdy druha strana skute¢nosti zamlZuje se ve vyjednavani uplatiuji e eommma sk

ruzné triky:

5) klamny cil
6) zména tématu
7) vyuziti lidské jeSitnosti

8) neCekana omluva




Triky vyjednavani A%
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ruzné triky:

9) otazka misto odpovédi

10) ¢asova tisen

11) predstirani nezajmu na oko
12) konkurence

13) predstirani hlouposti




Osobnost vyjednavace mm%
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Jedinec, ktery se vyjednavanim profesné zabyva, R
se nazyva vyjednavac (negociator).

Nadany vyjednavac umi pfimét protistranu, aby §la jeho cestou, a vypada takto:

1) Nepotiebuje, aby ho lidé méli radi.

2) Unese dvojznacnost komunikace a spory.

3) Disponuje celistvou osobnosti.

4) Nepotiebuje byt ve vyjednavani nejchytiejsi.
5) Vyjednava o ¢emkoliv.

6) Uspéje, kdyz ostatni bézné selhavaji.
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Vyjednava¢ musi védét, v jaké fazi se vyjednavani nachazi a co bude nasledovat.
Proces vyjednavani probiha ve tiech fazich:

1) Gvodni faze

2) hlavni faze

3) zavérecna faze

Vyjednavani a uzavieni smlouvy se oznacuje jako kontraktace.




Interkulturni vyjednavani jako kompetence mm%
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Interkulturni kompetence ma vyznam pii vykonu profesi, kde dochazi
ke kontaktovani s prislusniky jinych kultur. Jedna se o profese:

1) diplomatt

2) pracovnikil mezinarodniho obchodu
3) tlumocnikt

4) podnikateli

5) lekart

6) Ucitela

Multikulturni vychova probiha na Skolach vSech stupnu.




Interkulturni komunikace %
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Jednou z interkulturnich kompetenci je interkulturni komunikace.
Vyznacuje interakcemi a sdélovanim informaci, které probihaji v mezinarodnich situacich.

Komunikujicimi partnery jsou pfislusnici jazykove nebo kulturné odlisSnych etnik, narodi,
rasovych a naboZenskych skupin.

Interkulturni komunikace je ovlivnéna specificnostmi jazyk®, kultur, mentalit a
hodnotovych systémi komunikujicich partnert.

V obchodnim interkulturnim vyjednavani se musi vyjednavac vyvarovat egocentrismu.




Typy interkulturniho vyjednavani mm%

Formalni probiha kazdodenné bez slozitych piiprav. onconn remumarELs

FAKULTA ¥V KARVINE

Neformalni probiha védomé podle dodrzovanych pravidel.
Individualni - u¢astnik hovofi a jedna sam za sebe.

Kolektivni probihd mezi zaméstnavatelem a odborovou organizaci. Cilem je uzavieni
kolektivni smlouvy.

Principialni se zaméiujeme na dileZitou véc predmétu vyjednavani.
Virtualni - cilem je se nedohodnout, 1 kdyZ okoli reaguje opacné.

Destruktivni - cilem je poSkodit druhou stranu.

Obétavé - chceme pomoci protistrané na tkor vétsi protisluzby.
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Chovani vyjednavaci v jednotlivych kulturach ovliviiuji nasledujici kulturni dimenze:
1) mocensky odstup

2) individualismus a kolektivismus

3) maskulinni kultura a feministicka kultura

4) monochronismus a polochronismus

5) nizka hodnota vyhybani se nejistoté a vysoka hodnota vyhybani se nejistoté

6).kratkodobé orientovana kultura a dlonhodobé orientovana kultura........oo
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1) Nevyuzivejte jednu taktiku pfili§ Casto, jinak si ji hra¢ zapamatuje, a bude tak
schopny si v€as pfipravit protizbrang.

2) Vyuzivejte moment prekvapeni a klad’te otazky, se kterymi protihra¢ nepocital,
tim znejisti a ztrati svoji silnou pozici.

3) Neni vhodné hned od zacatku davat najevo velkou informovanost — mizZete tim
plsobit, Ze jiZz nemate k dispozici Zadne silnéjSi argumenty.

4) Improvizujte. Stfidejte razné taktické triky. Stratég sbira informace.
Pozorovatel pfedava informace. Mluvci zpracovava informace.




Védomé chyby pfi vyjednavini S,
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1) Nezjisti si potfebné informace a pozd¢ zjisti, ze bylo tieba se vice pfipravit.

2) Nevynalozi maximalni usili na dosaZeni toho, co chce a pfedcasné uhne.

3) Nema dostateCnou viru, Ze protistrana musi prohrat, aby jeho strana zvitézila.
4) Premysli pfevazné o ztratach, bude ziejmé vyzadovat vice a ztrati vSechno.

5) Precenuje vlastni rozum a ¢asto vyjednava ,,bud’ vSechno, nebo nic*.

6) Mysli s1, Ze ma ve vSem pravdu a drZi ,,monopol na pravdu®.
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Podilet se na vyjednavani mohou dvé a vice osob. Jde o vyreSeni problémii, o zhodnoceni minulych
zkuSenosti a nastin budouci perspektivy.

Lze vidét rozdily mezi obchodnim, politickym a odborné védeckym vyjednavanim. Kazdy z
vyjednavaci ma urcité zaméry, coz si musi uvédomit druha strana, véetné vztahové arovné.

Po ukonceni vyjednavani je vhodné provést jeho rozbor, ktery zahrnuje:

zda byl cil vyjednavani obéma stranam jasny,

zda bylo vyjednavani vedeno se spravnym vyjednavacem,

zda bylo vedeno ve spravny ¢as a na spravném misté,

zda byla splnéna vSechna ocekavani,

zda vyjednavaci dostate¢né naslouchali a kdo vice mluvil,

zda byly brany rovnéz nazory protistrany, a kdyz ne, tak proc,

zda byl ¢as dobre zuzitkovan,

jaka byla verbalizace a argumenty,

v jakém tonu bylo vyjednavani vedeno,

zda se objevovala kritika.

Pozornost je tieba vénovat také neverbalnim parametrim.



