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Vysledky uceni

Znalosti Dovednosti




Presvedcovani (persvaze)

Druh komunikace, jejimz cilem je ovlivnit druhou stranu tak, aby
zmenila své mysleni, postoje ¢i chovani - pokud mozno co
nejtrvaleji a nejstabilnéji.

Tento typ komunikace nemusi byt primy ani zcela otevreny.

Zdrojem presvedcovani je komunikator, mezi jehoz klicove
charakteristiky patfi ddvéryhodnost.



Charakteristiky zdroje presvedcovani

Zkusenost Odbornost Atraktivita Sila Podobnost



Presveédcovani

Racionalni Emocialni



Racionalni presvédcovani

Je zalozeno na vyuzivani
logickych argumentu a na
shromazdovani racionalnich
dukazu.

Racionalni presvedcovani
zpravidla uziva kauzalni
uvazovani, zameéreny na
pricinné uvazovani (Caste
pouzivani slova , protoze").



Vybrané zpusoby argumentace

Protiklady
(pro a proti)
Srovnani
pravdivosti a
veérohodnosti
protikladnych
argumentu

Priklady
Vychazi z
predpokladu,
Ze co plati

v jednom
piipadé, muze
platit i jindy.

Zobecnéni
Vychazi z
predpokladu,
ze co plati pro
vice ptipadq,
muZe platit i
pro jiné.

Autorita
Opira se o
odkazovani

k dGvéryhodné
nebo
respektované
autorité.



Emocialni a motivacni presvedcovani

Presvedcovani pomoci emocniho
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pusobeni. Obraci se na
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Presveédcovaci techniky (Zbrane viivu podle Roberta Cialdiniho)
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Reciprocita Zavazek Socialni Oblibenost  Autorita Vzacnost
a schvaleni
duslednost







Zavazek a didslednost

Pokud jsou lidé presvédceni, aby se verejné
zavazali k urcitému postoji nebo jednani,
budou pravdépodobné pokracovat v souladu
s timto zavazkem, aby si zachovali
konzistentni obraz sebe sama.




onformity - Brain Games

https://www.youtube.com/watch?v=08BkzvP19v4


https://www.youtube.com/watch?v=o8BkzvP19v4
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= Lidé maji tendenci nasledovat |
A pokyny & rady odbornikd, o nichz
5#\ ~ jsou presvédceni, ze maji znalosti,
s zkusenosti nebo formalni
|||l postaveni.
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, Prikladem muze byt klasicky psychologicky
experiment S. Milgrama z 60. let zkoumajici
Urover poslugnosti vi¢i autoritdm.
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https://www.youtube.com/watch?v=jbKIkfk-wtc

Oblibenost

N | as R o
/| Lidé jsou snaze presvédceni témi,
které maji radi, nebo s nimiz se citi
propojeni. Sympatie miZe byt
zalozena na vzhledu, podobnosti nebo
chovani (napr. herci predstavujici
|ékare vyuzivani v reklamach)
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Vzacnhost

- 900/\ POSLEDNI
> SANCE /

"osEN R POSLEDNI "EJLEFE"’«
PAR - VEL"(OST CENA Lidé prikladaiji vy$si hodnotu vécem,

I které jsou (zdanlivé) omezené, unikatni
nebo jen docCasné dostupneg, protoée
vzacnost je vnimana jako znamka kvality
neho vviimecnocti




Vyjednavani

y 438 aoml | A - g Wmia) _

Proces, pri kterém dveé nebo vice stran s odliSnymi zajmy nebo
potrebami hledaji vzajemné prijatelnou dohodu.



Typy vyjednavani

Virtualni (Predstiranée)

WELCOME TO THIS
FAKE NEGOTIATION
BASED ON FAKE
FACTS THAT WILL
LEAP TO A FAKE
AGREEMENT!




Typy vyjednavani

Souperici (kompetitivni)




Typy vyjednavani

Kooperativm’




Typy vyjednavani
Principialni

Duraz je kladen na prosazovani
piislusnych principu

(napr. spravedlnosti), které jsou
pfi jednani dulezit&jsi nez
dosazeni kompromisu,
prijatelného pro obé strany.




Strategie a postup pri vyjednavani
Zohlednovani zajm@ a potreb jednajicich stran a eliminace tzv.
pozicniho vyjednavani.
Prvnim krokem je vyjasnéni si vlastnich zajmu a poté zaméreni

se na zajmy druhé strany.

Stanoveni si hranice moznych Gstupki, mit alternativu pro
pripad nedosazeni cile v plné mire (BATNA - Best Alternative to a
Negotiated Agreement).

Vybér vyjednavaciho stylu odpovidajici situaci a druhé
strane.



Zasady pri vyjednavani
Zrcadlete
Ptejte se
Budte empaticti a naslouchejte
Omezte JA
Omezte negaci
Nepodlehejte emocim
Snazte se najit spolecCneé zajmy
Hledejte reseni prijatelna pro vsechny
zucCastnené



Vyjednavaci triky

Zainteresovani protihrace
Predstirani neznalosti/naivity
Klamny cil

Predstirani nezajmu

Otazky misto odpovedi

Casov;'/ tlak K vyjednavani viz podrobnéji Studijni opora, s. 78-82



Vysledky vyjednavani

Kolaps

NEGOTIATION

Nedohoda

umoznuje

pokracovat pozdéji

v jednani napr. za jinych
podminek

Dohoda

idealni zakonceni,
zohlednujici zajmy obou
stran.



Shrnuti %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Pfesv&d&ovani muZe byt nebo raciondlni (na zakladé& logickych argumentl)
nebo neracionalni, plsobici na emoce.

Mezi principy pusobici pti pfesv&d&ovani patfi reciprocity, zavazek a dlslednost,
socialni schvaleni, autorita, oblibenost a vzacnost (R. Cialdini).

Mezi zasady spravného vyjedndavani patfi zohledfiovani zajmG a potieb
jednajicich stran a eliminace tzv. pozi¢niho vyjednavani.

RozliSuji se nasledujici typy vyjednavani: predstirané, konfrontacni, kooperativni
a principialni.

Postup k Usp&Snému vyjedndvani zahrnuje vyjasnéni si vlastnich zajmd a poté
zaméfeni se na zajmy druhé strany, stanoveni si hranice moznych UGstupkd, i
alternativy pro pripad nedosazeni cile v plné mifre (BATNA - Best Alternative to
a Negotiated Agreement).

Idedlnim vysledkem vyjednavani je dohoda, ktera zohledriuje zajmy obou
vyjednavacich stran.




