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Odovodnenie vyberu

/nalost Stylov a technik vyjedndvania je jednou z
najddlezitejSich zruCnosti. Je uzito€nd nielen v prdci ale
tiez v kazdodennom zivote.

Vyjedndvanie je komplikovany proces, ale ak sa robi

ivne, pomoze pri realizacii viastnych cielov.




Il. Vseobecne vzdeldavacie ciele

» Obozndmenie ziakov so stylmi a ftechnikami
vyjednavania.

= Dolezitou suCasfou témy je tiez priprava ziakov
na zivotné situdcie, v kforych je nevyhnutnd

schopnost efektivneho rozhodovania.




lll. Tematicky rozsah hodin

Definicia vyjedndvania

Styly vyjedndvania

/asady efektivnej stratégie vyjedndvania
Vyjedndvacie techniky

Ngjcastejsie chyby

lastnosti dobrého vyjedndvaca

NOO TG

Cvicenia



IV.Metody vedenia hodin

1) Minipredndska (na zaklade prezentacie)
2) llustracné materidly — interaktivny film

3) Praca pod vedenim

4) Praca v skupine




1. Definicie vyjedndvania

Co je vyjednavanie?
Vyjedndavanie (z latinského "negotio”, Cize obchod;
"negociare”, Cize obchodujem, vyjedndvam, vediem

rokovania, obchodné rozhovory) -

Je to komunikacia, cielom ktorej je dosiahnut dohodu v

JCidch, v ktorych su protistrany viazané urCitymi zaujmami,
z/ktorych sU niektoré spolocné a iné protichodné. Spociva v
predkladani vzajomnych ponuk. Problém bude vyrieseny

viedy, ked strany dosiahnu zhodu.



1. Definicia vyjedndvania

Vyjednavanie je rozhovor, v ktorom chceme
dosiahnut konkrétny ciel.
Je to akychkolvek rozhovor, v ktorom sa aspon

jeden z partnerov snazi dosiahnut svoj ciel. Niekedy

je to'spojené so snahou vnutit svoju myslienku inym.



1. Definicia vyjedndvania

Vyjednavanie je ¢asto jediny sposob, ako ziskat to,
po ¢com t0Zime. Je to sposob, ako vychdadzaf s

posob na zlepsenie vzdjomnych kontaktov a

schopnosti porozumiet inym.



2. Styly vyjedndvania

Pat zdkladnych stylov vyjedndvania:

|. Konfrontdacia alebo boj(rivalita)
PrispOsobenie sa
Vyhybanie sa

promis

SRR

poluprdaca



2. Styly vyjedndvania

Konfrontdcia ¢ize vojna (rivalita)

Tento styl vyjedndvania predstavuju osoby, kforé su silne
zaomerané na  redlizdciu  svojich  vlastnych  cielov.
Vyznacuje sa sledovanim vlastnych zduimov na Ukor

nesplpenia poftrieb druhej strany.



2. Styly vyjedndvania

Prisposobenie sa

Styl opacny ako konfrontdcia — pristup vyjedndvadca je celkom

iny, zalezi mu na udrzani dobrych vzfahov s druhou osobou.

Vedomd rezigndcia z uspokojovania vilastnych potrieb, aby

ozné zrealizovat zaduimy druhej strany a udrzaf si s nou

dobré vztahy.



2. Styly vyjedndvania

Vyhybanie sa

Nazyva sa tiez stiahnutie, izolacia, unik.
Vychddza z predpokladu, ze ndklady na pripadny Ucast v
procese riesenie konfliktu by boli vacsie ako vyhody, ktoré by

prinieslo dosiahnutie porozumenia.




2. Styly vyjedndvania

Kompromis

Je to prechodnad stratégia medzi konfrontdciou, spolupracou,
prisposobenim sa a vyhybanim sa. Vyjedndavac podnikd kroky
na ndjdenie rieseni, ktoré su aspon ciastocne uspokojivé pre

obe sirany.




2. Styly vyjedndvania

Spoluprdca

/. dlhodobého hladiska je spolupraca najefektivnejsim Stylom,
pretoze vyjedndvac je v rovnakej miere zamerany na

dosahovanie svojich vlastnych cielov ako druhd strana.

Zatial o kompromisom sa dosahuju riesenia, ktoré len
CiastoCne uspokoja obe strany, v tomto pripade sa podari

dogiahnutf vzajomnu spokojnost.



4. Vyjedndvacie techniky

Najcastejsie sa pouzivaju techniky sUvisiace s vyuzivanim
casu, hranim uréitych roli, zisfovani ochoty druhej strany robif
Ustupky, predstavenim vysledkov dohody a

spochybnovanim presvedceni druhej strany.




3. Zasady efektivnej stratégie vyjedndavania

Osem zdasad efektivnej stratégie vyjednavania:
Pozorne si prestudujte rozdiely medzi Vasou stratégiou a
stratégiou Vasho partnera.

2. Kazdé vyjedndavanie obsahuje rozdielne ciele.
Vyjedndavanie je situdcia, v ktore] moézete vzdy vytazit

O pre seba.

r kazdom vyjedndvani su veci, vdaka ktorym mbzete

nieco ziskat a nieco stratit.



4. Vyjedndvacie techniky

Techniky suvisiace s vyuzivanim casu

» Techniky suvisiace s hranim urCitych roli - napr. technika
"dobry - zly chlap,,

» Techniky suvisiace so skUmanim ochoty druhej strany urobif

Ustupky - napr. Technika hypotetickych situdacii

Techniky suvisiace s ukazovanim  efektfov  dohody
apr. Technika ukazovania moznych désledkov
echniky suvisiace so spochybnovanim presvedceni druhej

strany — napr. Technika ukazovania opacného prikladu



4. Vyjedndvacie techniky

Techniky suvisiace s vyuzZivanim ¢asu

Spocivaju napriklad vo vzdjomnom predlzovani rozhovoru v
sifudciach, ked druhej strane zdlezi na ¢o najrychlejSom vyrieseni
sifudcie. Mozno sa vtedy vyhybat rozhodnutiv az do chvile, v

jde k vyhodnej zmene. Mdbzeme napriklad zacaf

podropbne analyzovaf rozmanité drobnosti, alebo poziadat o

miesta vyjedndavania.



4. Vyjedndvacie techniky

Techniky sUvisiace s hranim istych roli - napr. technika ,,dobry -

zly muz*:

Vedu k zahraniu konfliktfu medzi ludmi, ktori sU na tej istej strane.

Jeden z njch hrd Jloh "zIEho", a druhy "dobreho". Prvy z nich kladie

prehnaoné poziadavky, Co vytvara nepriaznivd a stresujucu

situdciu.



4. Vyjedndvacie techniky

Techniky suvisiace so skimanim ochoty druhej osoby robit

Ustupky - napr. technika hypotetickej situacie:

lch cielom je preskUmanie situdcie a moznosti, a tiez volu druhej

strany urobit Ustupky. Kladu sa hypotetické otdzky, napriklad ,,co

by sg/stalo, keby?e" Mdzeme sa tiez spytaf, ,,Co by sa stalo, keby

ste znizili cenu o 30 percente"



4. Vyjedndvacie techniky

Techniky suUvisiace s poukazovanim na efekty dohody - napriklad

technika uré¢ovania moznych dosledkov:

Spocivaju v obozndmeni druhej strany s pripadnymi désledkami

prijatia aglebo neprijatia dohody. Ak sU nepriaznive, je potfrebné

daf druhej osobe pocit, ze tdto dohoda, by uskodilo qj jej.



4. Vyjedndvacie techniky

Techniky sUvisiace so spochybnovanim presvedcéeni druhej strany

- napr. technika vkazovania opac¢ného prikladu:

Nazor druhej osoby je zalozeny na jej vliastnych presvedceniach. Ak sU
nespravne, je dobré ich spochybnit. V takejto situdcii mozno daf druhej

osobe priklad, ktory nie je v sUlade s jej presvedcenim.

~

Mozho napriklad povedat, ze ,,na rozdiel od Vas siiny nas klient mysli, ze

tatg cena je velmi vyhodnd, vzhladom na kvalitu poniukaného produkiu'.



5. Najcastejsie chyby

Zacinanie rozhovoru bez pripravy.

2. Vyjedndavanie S nepravou osobou,
(ktord nema potencidl ich viest).

3. Pevné drzanie sa jedného nd&zoru

(a neschopnost vidiet iné moznosti).

Stratd kontroly nad vyjedndvanim.

Jpenie od svojich cielov.
rilis velka starost o druhu osobu (strach predtym, ze jej

ublizime: je to vlastnost 0sdb s nizkou Urovnou asertivity).



3. Zasady efektivnej stratégie vyjedndavania

Osem zasad efektivnej stratégie vyjednavania:

5. Pruzny pristup sa netyka len materidinych vyhod.

6. Sila (prevaha) ako jediny atribut jednej zo stran, nemoze
priniest také vysledky ako vyjedndavanie.

Vyjedndvanie je ovplyvnené aj vzdjomnou zdavislostou

stran.

fektivne vyjedndvanie je vysledkom celého radu
prispdsobeni sa a dalsich prispdsobeni sa ndzorom inych

stran.



6. Vyhody dobrého vyjedndvaca

Vedomosti z oblasti, ktoré su predmetom vyjedndvania,
Spravne zvoleneé styly a vyjedndvacie techniky,
Vedomosti z oblasti medziludskej komunikdcie,

KultUra a osobne caro,

a &> e

Chdrakterové vlastnosti, také ako: pruznost, otvorenost,

vyirvalost, zaangazovanie, zodpovednost, spolahlivost,

bystrost, iniciativa, kreativita.



6. Vyhody dobrého vyjedndvaca

Vyhodou dobrého vyjednavac¢a moézu byt aqj tieto zruénosti:
Schopnost pocuvat, sustredit pozornost, ovlddanie emocii,
vyhybanie sa neetickému spravaniu, schopnost nachdadzat
riesenie problémov, praca v skupine, schopnost presviedcaf,
klast

odpovedami, raciondlny pristup k faktom, ocenenie

dekvatne otdzky a ich formulovanie este pred

pozitivnych strdnok - toho, ¢o sa podarilo dosiahnut,

chopnost otvorenie vyjadrovat svoje ndzory, neprehdnanie.



7. Prakticke cvi¢enia
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