DOTAZNIK

KOMUNIKACIA V TYME

Ako by ste ohodnotili:

Na Skaleod1do 5
1 = nedostato¢nd, 3 = ako-tak,
5 = vynikajuca

Celkovu uroven komunikacie v time?

Kvalitu, mnoZstvo a véasnost
informacii, ktoré dostavate?

Efektivnost hlavného komunikaéného
kanala v time (napr. e-mail, osobna
komunikacia, telefén a pod.)?

Mieru, v akej doverujete ostatnym
v time, Ze nebudu verejne zdielat
sukromné diskusie alebo dbéverné
informacie?

Pristupnost ¢lenov timu k poziadavkam
inych?

Urover angaZovanosti véetkych &lenov
timu na timovych poradach?

Mieru, v akej sa na timovych poradach
otvaraju a rieSia aj naro¢né alebo
neprijemné otazky?




KOMUNIKACNE PRAVIDLA
PRIKLAD Z TIMU

Veci hovorime priamo/adresne, aj pri potencialnych konfliktoch.
Pri komunikacii si vyjadrujeme podporu.

Spbsob komunikacie prispésobujeme ¢loveku a situacii, avsak stale pri
zachovani adresnosti.

Pred komunikaciou, resp. pocas nej si vyjasiujeme ciel/oCakavanie.
Zistujeme, pre¢o ma ¢lovek iny nazor.

RieSime vec, nie Cloveka.

PoCuvame €o a nie, kto hovori. Inymi slovami, udrzujeme si odstup
a neberieme veci osobne.

Po dohode s niekym inym dodrziavame svoje sluby - t. j. realizujeme
zmenu.

Ak som zaneprazdnena, ponuknem rieSenie + overim si komfort druhe;j
strany s rieSenim.

Navzdjom sa reSpektujeme — mame pochopenie pre neznalost,
neskusenost a sme otvorené navzajom si poradit.

Informacie posuvame dalej, akonahle sa k nim dostaneme.

V pripade nedostatku informacii si ich aktivne zistujeme (napr.
telefonicky) + vyjasfiujeme/overujeme si pochopenie.

V e-mailovej komunikacii uvadzame ciel/zmysel e-mailu, termin zadania
a komu je e-mail ur€eny.

Cez zdielané kalendare komunikujeme svoju (ne)dostupnost. Je kazdého
zodpovednost kalendar aktualizovat.

Pri poradach vopred komunikujeme agendu + ciel/oCakavania.

Informacie, ktoré sa tykaju vSetkych, su komunikované na poradach.



MATICA ROLI
A ZODPOVEDNOSTI

Meno timu:

Manazérsky tim v banke

Ciele timu:

Uspesne prejst §tatnym auditom
Spustit program bankovnictva cez dilerov
Rozsirit ponuku portfdlia v oblasti kreditnych kariet

Matica roli a zodpovednosti

Kritické ulohy
a zodpovednosti

Clenovia timu

Jozef

Michal

Katarina

Petra

Milan

Patrik

Alena

Matej

Prieskum trhu
kreditnych kariet

Pripravit
marketingovu kampan
na kreditné karty

Spustit direct mail pre
kreditné karty

Vytvorit protokoly
rizik

Uskutocnit kontrolu
kvality faktur pre
oblast kreditnych
kariet

Identifikovat
bankovych dilerov
v regiénoch

P = Primarna zodpovednost

S = Sekundarna zodpovednost




MATICA ROLI
A ZODPOVEDNOSTI

Meno timu:

Matica roli a zodpovednosti

Kritické ulohy

a zodpovednosti Clenovia timu

P = Primarna zodpovednost

S = Sekundarna zodpovednost






BATNA
PLAN B

BATNA

Best Alternative To a Negotiated Agreement
Nejlepsi alternativa k vyjednavané dohodé

BATNA predstavuje nahradni feSeni Vaseho zajmu, které budete zvazovat a
srovnavat s rlznymi nabidkami, jeZ dostanete v pribéhu vyjednavani.

Poskytne Vam oporu a ochrani Vas pred pfijetim takovych podminek, které
jsou pro Vas nevyhodné, ale i pfed odmitnutim téch vyhodnych.

Jednotlivé kroky pfi vytvareni BATNA

Vymyslete seznam aktivit, které mlzZete podniknout, nepodafi-li se
dospét k dohodé.

VylepSete nékteré z nejlepsich napadl a prevedte je do podoby
praktickych alternativ.

Pfedbézné vyberte alternativu, ktera se Vam jevi jako nejlepsi pro
pouziti, kdyz vyjednavani neskon¢i dohodou.

Proc je BATNA dulezita

Cim vé&tsi je ochota vyjednavani opustit, tim vétsi je sebedivéra, sila
prezentovat zajmy a tim pevnéjsi zaklad pro dohodu.

Pfestoze nemusime svou BATNA sdélovat pfimo, zvySuje nasi jistotu a je
tak druhé strané sdélovana neverbalné.

BATNA dokaze vyvazit pozi¢ni vyhodu druhé strany.



POZICNI
VYJEDNAVANI

win:win

JA

‘<}:'>

win:lose

TY

<—>V

lose:win

V ramci pozic¢niho vyjednavani plati:

Cim vétsi zisk pro mé, tim vétsi ztrata pro druhou stranu a naopak.

Dulezité body v priubéhu pozi¢niho vyjednavani

Oteviraci nabidka — prvni vyif¢ena nabidka, ktera je pro nas vyhodnéjsi
nez nas optimalni cil, asto ,idealni” cil.

Oteviraci postoj — rozhodnuti, nakolik budeme ve vyjednavani drsni,

agresivni nebo naopak shovivavi.

PocCateclni ustupky — pocatecni ustupek v sobé nese zpravu pro druhou
stranu o dal$im zplsobu a postupu vyjednavani — nakolik jsme ochotni

ustupovat, jak dlouha cesta je jesté pfed nami.

Finalni nabidka — oteviené vyjadfeni minimalniho cile.




POZICNI
VYJEDNAVANI

Nevyhody pozi¢niho vyjednavani
Z vyjednavani se stava souboj
Daleko vice se do hry dostava osobni prestiz, snaha zachovat si tvar

Argumentaci dochazi k omezovani moznych pozic, které v pribéhu
vyjednavani zastavame

SniZzuje moznost zmény postoje — mlzZe vést k ,,zadkopové valce”
Zapomina se na zajmy v pozadi, které by se mély sladit

Stavi do konfliktu pfedmét vyjednavani a vzajemné vztahy (bud' jedno,
nebo druhé)



INTEGRATIVNI
VYJEDNAVANI

Hlavni pfinos - zaméfeni na analyzu a feSeni problému, na hledani
spole¢nych zajmd, cild.

Charakteristika integrativniho vyjednavani

Hledani spole¢nych zajmi

Snaha o maximalizaci spole¢ného a minimalizaci rozdild a snaha o
spokojenost na obou stranach

Spole¢né hledani feSeni
Oteviena vymeéna informaci

Navrhovani dohody a vybér z rliznych variant feseni

Zasady integrativniho vyjednavani

Hlavnim nastrojem integrativniho vyjednavani jsou otazky.

Otazky nam umoznuji ziskat co nejvice informaci o zajmech druhé strany.
Zasadni otazkou v integrativnim vyjednavani je otazka: Pro¢?

Za postojem vzdy stoji uréita zakladni motivace, kterou byste méli
objevit, ktera Vas posune bliz k vlastnim zajmim oponenta, tedy i k
feseni.

Znalost zajm{ druhé strany umoznuje prekonat plvodni

pozici/navrh/nabidku a hledat takova feSeni, ktera respektuji zajmy obou
stran.

ldentifikace shodného zajmu mdze byt nasledovana spole¢nym hledanim
a generovanim fes$eni. Vytvoreni zcela nového feSeni usnadnuje dohodu,
protoze ani jedna strana nema pocit, ze byla tou slabsi a musela ustoupit
od svého ptvodniho navrhu.

NapInéni oboustrannych zajmul zvysSuje pravdépodobnost vysledky
win:win.



INTEGRATIVNI
VYJEDNAVANI

Doporucené otazky
Hledani zajmu:
Pro¢ navrhujete praveé tuto moznost?

Jaké jsou vase priority? Na ¢em konkrétné vam zalezi nejvice?

Které oblasti jsou pro vas prioritni? Které dalSi oblasti jsou pro vas jesté

vvvvvv

Jesté néco je pro vas klicové?

Co vas vede k tomu, Ze trvate pouze na této jediné moznosti?

Moznosti:
Co vSechno se da udélat pro to, aby... ? JeSté néco? Jaké mame
moznosti?

Jaké dalsi moznosti mame? Co pro to mohu udélat ja?

Kdo by nam mohl pomoci? Uz nékdo fesil podobny problém? Co s tim
udélame? Co s tim miZeme udélat?

Co mUzu udélat, abychom dosahli jeté lepsi dohody?

Podminky:

Za jakych podminek by to pro Vas bylo pfijatelné?
Za jakych podminek byste se byly ochotni u¢astnit daného projektu?

Co by se muselo stat, abyste byly schopni dokoncit projekt dle nasich
novych pozadavkd? Co bych mél udélat, aby se mdj navrh pro vas stal
pfijatelnym?



INTEGRATIVNI
VYJEDNAVANI

Doporucené otazky

Realita:

Kdo mi s tim m{zZe pomoci, abychom dosahli dohody?

Co konkrétné od nas pozadujete?

Co presné potiebujete k dokonceni toho projektu?

Co presné myslite, kdyz fikate, ze se naklady budou muset navySovat?
Jaka je soucasna situace, souCasny stav?

Do kdy jste schopni to za danych podminek dokongit?

Kdy jindy je mozné s vami o tom jednat?

Kolik Vas to celkem stalo? Na zakladé Ceho jste stanovili tuto cenu?

Existuje jeSté néco, co bych mél podle vaseho nazoru védét?

Zmeéna perspektivy:

Co byste na mém misté délal vy? Co byste mi radil?

Jak by tento problém fesil XY?

Hledani vyjimky:
Existuje néjaka vyjimka?
Existuje néjaka vyjimka, kterou bychom mohli v tomto pfipadé uplatnit?

Znamena to, Zze nikdy nikdo na podobné pozici nedostal sluzebni auto?

Chapu to dobfe, ze za danych okolnosti, se nikomu nebude pridavat? Jak
bych se mohl stat také vyjimkou?

Co musim udélat, abych se stal také vyjimkou?

Jaka kritéria musim splnit, abych to také dostal?



KLICOVE ZASADY
VYJEDNAVANI

Vénujte pred vyjednavanim Cas a pozornost pfipravé. Uvédomte si své
cile, svou BATNA, uvazujte o vyjednavaci strategii.

Identifikujte co nejdfive vyjednavaci strategie druhé strany a jednejte v
souladu s nimi.

Oddélujte pocity a fakta. V pfipadé konfliktl se snazte zaméfit na
konkrétni véci a obratit svou pozornost do budoucna.

Vyuzivejte co nejCastéji integrativni vyjednavani.

Protoze nelze dosahnut dohodu u kazdého vyjednavani, neni potfeba se
za kazdou cenu snazit dospét k dohodé.

Uvazujte, co ziskate timto jednanim do dalSich jednani.

Zdokonalujte se ve vyjednavani na zakladé svych zkuSenosti
prostfednictvim debriefingu.



DOPORUCENA
LITERATURA

Doplrikové znaceni publikaci Vam napovi, jaky maji jednotlivé knizky pfinos
k rozvoji dovednosti ve vyjednavani.

Nejvice doporu¢enihodnym autorem je dle mého nazoru William Ury, od
kterého Ize v Cestiné ziskat i dalSi knihy:

*** zasadni pfinos ** uzite¢ny pfinos * dobry doplnék

Ariely, Dan: Jak drahé je zdarma. Prah 2009 ok

Casse, Pierre: Jednani zacina za hodinu. Management
Press, Praha 1994 ***

)k %k

Cialdini, Robert: Vliv: sila pfesvédcovani a manipulace.
BizBooks, 2012

)k %k

Lewicki, Saunders, Barry: Negotation (Readings,
Exercises And Cases), Mcgraw- Hill/lrwin, New York 2007

)k %k

Lewicki, Saunders, Barry: Negotiation, Mcgraw-Hill/lrwin,
New York 2007

)k %k

Malhotra, Deepak & Bazerman, Max: Negotiation Genius.
Random House, 2008
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Pink, Daniel: Prodavat je lidské. Jan Melvil, 2013 *oxk

Thompson, Leigh L.: The Mind and Heart of the
Negotiator, Pearson, 2005
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Ury, William: Jak dosahnout souhlasu. Management
Press, Praha
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Ury, Wiliam: Jak pfekonat nesouhlas. Management Press,
Praha 1995
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DOPORUCENA
LITERATURA
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Khan-Panni, Phillip: Mluvte k véci! Era Group, Brno 2002
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KONTAKT
NA LEKTORA

www.mKk-consulting.cz

+420 602 664 071

mk@mk-consulting.cz



