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VYJEDNAVANI PRO UCITELE

aneb neni rozhovor jako rozhovor...

uvod

Praktické vyuziti technik vyjednavani je mozné hned v nékolika komunikacnich
oblastech, které vyznamné ovliviuji kazdodenni praci ucitele a to, jak naro¢na bude.
Prvni oblasti je vedeni rozhovoru s rodi¢i. V nasem projektu jsme pri rozboru
komunikace s rodici ovérili, ze praxi dochazi velmi Casto k vyjednavani, aniz by to
ucitelé predem zamysleli. Znalost technik vyjednavani umozriuje mnohem Iépe
dosahovat predem stanovenych cili a flexibilng€ji reagovat na protistranu, jez
prirozené haji zajmy vlastniho ditéte, aniz by si rodi¢ uvédomoval, Ze totéz Cini i
ucitel.

Druhou oblasti je komunikace v uditelském tymu. Skoly realizuji mnoho
projektd a mimo vyuku ve tfidach se vétSina uciteld vénuje celé fadé dalsi prace.
Znalost vyjednavacich technik pomdze k tomu nenechat se zatizit Gkoly vic, nez jsme
ochotini stihnout, zaroven ale také presvécit kolegy nebo podrizené, pro¢ to ¢&i ono
udélat a jaky vysledek to prinese.

Treti oblasti je samotna prace se zaky. Vyjdeme z obecného tvrzeni, ze zdravé
dité si umi o své potreby rikat. Naopak jednou z klicovych dovednosti pedagoga je
napliiovani potreb u celé skupiny zakd. Kazdy ucitel, napf. v roli tfidniho uditele,chce
obstat v situacich, kdy Zak nebo skupina zakl vyjednava v zajmu svych potreb, které
nemusi byt v souladu s aktuaini potrebou pedagoga. Znalost a trénink osvédcenych
vyjednavacich postupl umoziiuje efektivni vedeni téchto rozhovord.

Prejeme zajimavé cteni. Ondrej Barta

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 1
krajem a statnim rozpoctem Ceské republiky.
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VYJEDNAVANI (sestavil podle Jifiho Plaminka EvZen Novy, Uprava O.Barta)

Vyjednavanim rozumime proces, kdy proti sobé stoji dvé strany s rliznymi
zajmy a jednaji spolu o tom, jak tyto zajmy budou napinény.

Na dohodé neni dllezity jen vysledek, ale i zplsob, jakym byla dosazena.

Soupereni x spoluprace

Soupereni nastava tam, kde je nutno se o néco délit, ¢eho je malo. Je to (dle teorie
her) situace s tzv. nulovym souctem zisk(l — jeden ziska, druhy ztrati.
Zisk neprevysuije to, co bylo na zacatku k dispozici.

Spoluprace je takova cinnost obou stran, kdy se celkovy objem hodnot mize
zménit, vSichni mohou byt bohatSi nez na zacatku. Je to tedy hra s nenulovym
souctem ziskd.

Spoluprace jako reSeni konfliktu je lidem vrozena (odpusténi, usmifovani), existuje i
u primatd (De Waal, Peacemaking among primates).

Pro spolupraci je nutno vytvorit podminky. Protistrany musi byt presvédceny o tom,
Ze je pro né vyhodna. Jinak se uchyli k soupereni, apatii nebo nasili.

TYPY VYJEDNAVANI

Kompetitivni vyjednavani

Je vyjednavani, které neopousti hranice soupereni.

Hledd se kompromis mezi postoji soupeficich stran. U&astnici nemaji kompletni
informace o zajmech a moznostech vSech zUcastnénych. Taktizuji, aby vysledek byl
co nejblize jejich plvodnimu postoji.

Smlouvani je typickym prikladem takového vyjednavani.

Efektivita tohoto vyjednavani se dosahne tim, Ze se vytvori limity vyjednavani
(vychozi nabidky), aby byly atraktivni pro obé strany a tim je stimulovaly k jednani.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 2
krajem a statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Cim vice vim o zajmech protistrany, tim je pro mé vyhodné&jsi vyslovit nabidku jako
prvni.

Nevyhody kompetitivniho vyjednavani:
- prostor vyjednavani je velmi omezen, moznosti reSeni jsou predem dany, je
omezen prostor pro kreativitu
- druha strana Casto neni ochotna se vzdat néceho
- je narocné po obé strany, zhorsuje vztahy.

Nékdy je takové vyjednavani ritualizovano — napf. smlouvani na Blizkém Vychodé

Kooperativni vyjednavani
Je zde snaha o nalezeni cesty k uspokojeni obou stran, cilem je uspokojit vSechny
strany konfliktu. Neni to jednoduché, ale feseni mlze byt v ¢ase velmi stabilni.

Priklad:

Syn a dcera se v kuchyni pfou o pomeranc. Prijde otec a pomeranc jim rozpdli,
Uspokojil tak padesat procent potreb kazdé strany. KdyZ vsak prijde za chvili, vidi, Ze
syn pomeranc oloupal a snédl, kidru vyhodil, kdeZto dcera, kterd potrebovala kdru na
tvorbu limonddy, pomeranc oloupala a duZinu dala do lednicky. Pri vyjednavani by
mohly byt uspokojeny piné potreby obou stran, protoZe jejich zajmy se nevylucovaly,
ale doplriovaly.

Pokud za strany v konfliktu ucini rozhodnuti nékdo jiny, mohou se pak problémy
vyskytnout pfi prosazovani reSeni a energie se vynalozi zbytecné.

Virtualni vyjednavani

Vyjednavani se mize cyklit v feSeni okrajovych véci, které celkovy pokrok
neprinesou. Je to tak zvané ,Vyjednavani pro vyjednavani®.

Je Casté v oblasti politiky (ukazat zajem a nic nevyresSit, valici strany prodluzuji
konflikt atd.)

Pro to, abychom takové vyjednavani mohli identifikovat, je nutno rozliSovat, co je
v konfliktu podradné a co podstatné.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 3
krajem a statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Indicie ukazujici k tomu, Ze jde o virtualni vyjednavani:
- odklon od meritu véci k osobnim vlastnostem vyjednavact
- komunikace na Urovni postojd a ne zajm0
- vagni definice cil vyjednavani
- pouzivani abstraktnich pojm{
- zd@razrovani minulosti na Ukor budoucnosti

Principialni vyjednavani

Je vlastné Zadouci typ vyjednavani, idealni.
- striktni oddéleni balastu od podstaty véci
,Vlidné ve zplsobu, tvrdé ve véci*
Principidlni vyjednavani se vraci neustdle k meritu véci, neodklani s ek osobnim
vlastnostem vyjednavacu.

VySe uvedené typy jsou idedlni, v Cisté podobé je mnoho neuvidime. Ve vétsSiné
vyjednavani se mezi sebou rizné v ¢ase misi.

VYJEDNAVACI NASTROJE

Oteviena hra

Znamena odkryt své zajmy a informace a ocekavat, ze druha strana se zachova
stejné. MUzZe urychlit dohodou, ovsem jen, pokud mame trumfy v ruce, jinak je pro
nas riskantni strategii.

Pro pourziti této strategie musime velmi dobre znat partnery vyjednavani a védét, ze
jim tento zpUsob vyhovuije.

Pri otevirani karet je nutno testovat, Zze naSe rostouci uprimnost je provazena tim
samym z druhé strany.

Presilové hry
Jde o hru, kde alesponi jedna strana se snazi vzbudit dojem dominance, aby druha
strana méla obtiznéjSi podminky pro vyjednavani.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 4
krajem a statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Prostredky presilové hry:
Nahlodani sebevédomi protistrany, vyvedeni z pfipraveného konceptu, prekvapeni,
uvedeni do defenzivy. (napr. dlouhé ¢ekani na prijeti, sekretarka, posez)

Obrana proti presilovym hram
- Dat najevo to, ze dokazeme odlisit projevy sily od vécné podstaty toho, o co
se vyjednava.
- Soustredit se na vécnou stranku vyjednavani.

Varianta presilovych her — tzv. ,zdrzovaci hra" — oddalovani dohody v nadéji, Ze delsSi
Cas prinese vyhodnéjsi dohodu, nebo predstirani vyjednavani, kdyz jedna strana
dohodu uzavrit nechce.

Obrana proti ,zdrZovaci hre":
Prosazeni terminl a rozvijet alternativy, co se stane, kdyZz nebude harmonogram
dodrzen.

Jinou variantou presilové hry je tzv. ,submisivni hra" clovék vystupuje jako nékdo
stihany osudem, chudacek — jde o apelsvani na velkorysost druhé strany.

Falesné hry

Jde o poskytovani nepravdivych informaci protistrané nebo vybérova selekce
informaci vedoucich k tomu, Ze protistrana je uvedena v omyl.

Déje se, kdyZz protistranam nezalezi na vzajemnych vztazich, nebo je vysledek
vyjednavani dllezitéjsi nez vzajemna dlvéra.

Obrana:
- ovérovani informaci

Casto chtéji strany naplnit obé potieby:

- dohodnout se i za cenu podvodu

- zit v dobrych vztazich s druhou stranou
Dochazi pak k dezinformacnim hram s otevienymi zadnimi vratky, aby dezinformace
mohla byt pozdé&ji oznacena za nedorozuméni.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 5
krajem a statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Zrcadlové hry
- jde o kombinaci prvk{ vstficnosti a vyjednavaci sebeobrany
Nejhorsi pozici ma ten, kdo hraje kooperativhim otevienym stylem proti spoluhradi,
ktery hraje dezinformacni, kompetitivni hru.
,Budte kooperativni, ale nebudte blbi!™

Vyjednavaci sebeobrana
- pruzné ménéni vyjednavacich stylli (metoda ,,0ko za oko, zub za zub")

Jak postupovat:

- je vhodné zacit koopertivné — otevirame prostor pro spolupraci a zjistime, jak
protistrana vyjednava

- ovérujeme kooperativnost protistrany

- kdykoliv zjistime, ze protistrana zacala kompetitivni hru, ménime taktiku

- pokud protistrana zacne kooperovat, je nutno opét prejit ke kooperativhimu
stylu (bez ironie)

- je nutno byt srozumitelny, oznamit, jak budu vyjednavat a davat najevo, ze
pokud bude druha strana souperit, budu ja také. Proti strana by méla po-
chopit, Ze nas kooperativni postoj neni projevem slabosti.

CESTY K DOHODE

Predpoklad dohody: vSichni Ucastnici problému musi byt presvédceni, ze dohodnout
se je nejlepsi reseni.

Proto je nékdy tézké dostat strany k jednacimu stolu.

Nékdy nejprve probiha jednani na dalku (shuttle negotiation). Problémem mUze byt
nedostatek informaci protistran o sobé navzajem a tato faze mlze velmi napomoci.
Strany Casto spoléhaji na vlastni predstavy o protistrané, jejich zajmech a postojich.

Frekvence protistrany

Pro Uspésné jednani je nutno se na protistranu naladit, chapat ji, to ale neznamena
ustupovat.

Je dllezité se bavit ne o dojmech, ale o faktech. Tim Iépe porozumime protistrané.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 6
krajem a statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Je nutno zjistovat, jak je mozné, Ze vychazime z odliSnych fakt{.

Roli hraje také aktudlni role, ktera ovliviiuje vnimani svéta (chodec — fidi¢). Lidé maji
tendenci se se svou roli ztotozriovat. A tézko méni postoje a nazory, pak si vybiraji
z dat, které jsou k dispozici ty, které podporuji jejich nazor. Data, kterd jsou
v rozporu s timto nazorem nevnimaji, nebo je vykladaji zkreslené.

Je proto nutné se do protistrany vcitit a predstavit si sami sebe na jejich miste,
ovéem na za cenu, ze budeme protistrané usnadnovat pozici a nepomahat ji ke
stupriovani pozadavkd.

Snaha o empatii milize byt vnimana jako projev slabosti.
»~vyjednavani neni zalozeno na empatii, neni to pomoc druhému"

Nebezpedi pri komunikaci pri vyjednavani:
- oCekavani toho, co prijde, pred-predstavy
- predjimani slov, ktera budou nasledovat

Je ale treba sledovat vzajemné naladéni a to, zda si s protistranou rozumime, o ¢em
je feC. Pouzivat aktivni naslouchani.

VSimat si a premyslet o tom, jak druhd strana interpretuje fakta a jak si sklada
celkovy obraz, ktery je zakladem jejiho postoje.

Pochopeni nazorll a argumentd protistrany je cenny prostfedek k Fizeni diskuse.

Pfi vychazeni z objektivnich faktli je mozno diskusi drzet u nich, popf. ji na zakladé
odbocovani od nich ukoncit.

Udélejte ze sporu problém!

Problém je konflikt, ktery spociva ve vécnych rozporech.

Spor se tyka postojli, o téch neni mozno vyjednavat, jen o zajmech.

Pri vyjednavani je nutné vypreparovani problému, dohoda o vécné podstate a
ocisténi od osobni roviny.

Emoce — dobry vyjednavac emoce kontroluje, dokonce planuje. Nékteri pouzivaji fazi
»Vypusténi pary" (asertivni technika oteviené dvere). Je nutné tyto faze dobre
rozpoznat, coz je obtizné. Po emocnich fazich musi vyjednavac navratit proces zpét
k vécnému problému.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 7
krajem a statnim rozpoctem Ceské republiky.
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V procesu vyjednavani se déje, ze se jednani vraci cyklicky zpét osobnim vécem
»Zpétna personifikace".

Zkoumejte, co je za postoji
Je dllezité rozlisit pojmy ,postoj" a ,zajem"

1. za stejnym postojem (chci) mohou byt rlizné zajmy (pomeranc — klra x duzi-
na)

2. zajmy bychom méli pochopit

3. konflikt feSime na urovni zajmd a ne postojli — postoje jsou nékdy nesluci-
telné, presto mohou byt zajmy podobné, nebo nékteré shodné

4. aktivné hledat alternativni reSeni

Typy zajm0

- konvergentni — spole¢né — existuje vétSinou i stran s velmi odliSnymi postoji.
Jednani velmi pomdze i dil¢i dohoda, zlepsi atmosféru a do jisté miry zavazuje,
je pak tézsi jednani opustit.

- Paralelni — slucitelné — rozdilné zajmy se nemusi nutné vylucovat, mohou se
dopliovat, nemusi spolu souviset atd.

- Divergentni — neslucitelné — zajmy — mohou se vylucovat, ale kazda strana
mdze mit jiné priority

Zajmy protistrany jsou stejnym klicem k vyreseni konfliktu jako zajmy
nase. Je lepsi nejprve mluvit o svych zajmech a pak teprve navrhovat
reSeni konfliktu. Obracené zrejmé protistrana nebude vase zajmy
poslouchat, protoze uz bude premyslet o vysledném reseni.

Neupinejte se k jedinému reseni

Na vyjednavani neni dobré jit jen s jedinou alternativou reseni.

Castéji nez dobra reSeni chybi ochota nebo schopnost je hledat.

Je nutno zvétsit ,prostor" pro nalézani moznych feSeni. Pouzit rlizné techniky (napft.
brainstorming). Prekvapiva feSeni jsou tézko dostupna, ale vétsinou existuiji.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 8
krajem a statnim rozpoctem Ceské republiky.
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Nejdrive hledejte, potom hodnot'te a nakonec rozhodujte

Najdéte spolecné prijatelna kritéria

Kritéria je dobré hledat jesté pred tim, neZ se pustime do hledani moznych reSeni,
jinak budou kritéria ovlivnéna jen timto seznamem.

Kritéria by méla byt nezavisla (norma, zakon, trzni cena)

Vybér feSeni ma byt zaloZen na principu. Ne na nahodé, prani, natlaku.

Obecné platné kritérium nas odvadi od kompetitivniho stylu.

Pokud se strany neshodnou na kritériu, mohou pozadat vné&jsi nestrannou osobu.
Obijektivitu kritéria je nutno také podrobit zkoumani.

Neprestavejte myslet na konecny cil:

Je nutno védét, kde se pravé v procesu vyjednavani nachazime.

Jak napomaham stanovenému cili

Formulujte cile vyjednavani — jasné vysloven a odsouhlasen vsemi Ucastniky
Stanovte si poradi dlleZitosti svych zajm(

Nenechte se odchylit k marginaliim, myslete na cil

Respektuijte zajmy ostatnich, ale myslete na své zajmy

DOHODA

Proces vedouci k dohodé mdze mit nékolik réiznych zakonceni:

Kolaps — je to rezignace na proces vyjednavani

Nedohoda — ukonceni vyjednavani ve formalnim ramci stim, ze dohoda
mozna neni

Dohoda o odkladu nebo preruseni — mlze a nemusi byt stanoveno, kdy se
strany vrati k jednani

Neuplna dohoda — vyresi se jen ¢ast, je napf. mozné dosahnout dohody o pro-
csu vyjednavani

Spatna dohoda — problémy se projevi, az, kdyz se ma dohoda uvést do praxe
(napf. nebyl do dohody zahrnut vyznamny ucastnik a nelcastnil se vy-
jednavani)

Dobra dohoda

Dobra dohoda

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeného Evropskou unii, Stredoceskym 9

krajem a statnim rozpoctem Ceské republiky.
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- jednoznacna a pro vSechny srozumitelna — pri pisemné dohodé je slozitost
textu nutno prizplsobit moznostem Ucastnika, kde je nejvétSi moznost Spatné-
ho nebo zkresleného pochopeni

- zda vSichni rozumi vyznam@m slov a vét stejné

- je uskutecnitelna — obsahuje cesty, jak se uvede feseni v zZivot (lidé a ¢as)

- pocita se vsemi dotcenymi (kdo mlze uskutecnéni ovlivnit a témi, kdo budou
ovlivnéni)

- bere v Gvahu okolnosti — neméla by odporovat informacim, které jsou k dispo-
zici

- je konsensualni — vSichni s ni musi souhlasit, nejlépe, kdyz se s ni ztotozni

- nevyvolava nebezpeci jiného konfliktu

- uspokojuje vSechny ucastniky

TFi roviny spokojenosti
- vécna - jak naplnila dohoda pozadavky
- procesni — jak byla dodrzovana pravidla (vZzita, sjednand)
- osobni — ddstojnost, role, moznost ovlivnit vysledek

Neni dobré cinit poznamky o jednostranné vyhodnosti dohody po jejim
uzavreni, ohrozuje to vztahy s druhou stranou.

Po vyjednavani se uvolni napéti, kdy mohou vylézat na povrch informace
predtim skryté — pozor na to!

BATNA
Batna je Ustredni pojem vyjednavani.
~Best Alternative To Negotiated Agreement"

Nejlepsi alternativa k vyjednané dohodé — na tom zavisi ochota stran vyjednavat.
Je dilezité si uvédomit svou batnu a batnu protistrany

sVV/

- urcuje nejnizSi mez vyhodnosti dohody

Proto je dobré se soustredit na to, co se stane, kdyZ nebude dohoda uzavrena.
Pokud jedna strana odhali batnu druhé, méni to prlibéh vyjednavani. Tim jedna
strana vi, jak druha hodnoti jednotlivé mozné dohody.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 10
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Batnou je dan vyjednavaci prostor, tedy, kam jsou jednotlivé strany ochotny ustoupit
ve svych pozadavcich.

PRIPRAVA NA VYJEDNAVANI

Strategické Gvahy
Jde o to zasadit jednani do SirSiho kontextu

Je pro nas vyhodné vyjednavat?

Alternativy reseni

Zajem na dosazeni dohody

Zajem na uskutecnéni dohody

Kdyz se nedohodneme?

Styl vyjednavani

Jakou hru budeme hrat

Publicita vyjednavani

Jak mlze dohoda ovlivnit nase image?

Jak protistrana — na které vySe uvedené otazky dokazeme odpovédét

Zajmy

vlastni zajmy — porozumét sami sobé je nékdy obtizné

komplikaci je neupfimnost sama k sobé

zajmy ve skupiné — oteviena formulace zajm{

vztahy zajm{ a cile — pozor na stanovovani cilél na zakladé postojli

relativni dllezitost a priority — rozdélit zajmy alespon do tfi skupin (klicové,
priority, bez nichz se dohoda neuzavie — vyznamné — nedllezité, Ize pouzit
k Gstupkdm)

kritéria napinéni zajmd — za jakych podminek budou zajmy naplnény

zajmy protistrany — co pro né znamena dohoda, jaké jsou jejich zajmy
porovnani zajmd — my x oni — jaké zajmy jsou spolecné, kde se kfizi nebo vy-
luCuji

Na zakladé téchto Uvah stanovujeme taktiku vyjednavani

Cile a ocekavani

ocekavani — ocekavani jednotlivych aktérli ve skupiné od vyjednavani se mlize
liSit a oéekavani mohou byt rlizné realna
realna ocekavani porovname s nasimi zajmy

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeného Evropskou unii, Stredoceskym 11
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- cile—SMART

- RELATIVNI DULEZITOST - priority v cilech

- Cile protistrany — stejné ddlezité odhadnout, jak védét o jejich zajmech
Zajmy strany a cile vyjednavani nejsou jedno a to samé!!

Jak pristupovat ke stanovovani cild.
Cile by mély splfiovat urcita kritéria. Ty se daji shrnout do zkratky:

SMART

Coz znamena, ze cil ma byt:
S_ pecific (specificky, jasny, konkrétni)

Navrhované reSeni nebo prilezitost by mély byt presné popsany. Pokud jsme schopni
jednoznacné odpovédét na otazku co je presné a konkrétné predmétny problém a jak
jej hodlame vyreSit, pak jsme problém popsali podle tohoto pravidla.

Priklad navrhovaného SMART feSeni pro tym, jehoz Ukolem je navrhnout novou stra-
tegii pro ziskavani novych zaméstnancl: ,Nds tym navrhne strategii pro ziskavani
novych zaméstnancd a naplnéni volnych pracovnich pozic, které mize byt uvedena v
praxi do kvétna 20xx a ktera obsahuje alespon tii technologicka reseni” doplnéna o
prvky osobniho kontaktu." Jak je vidét, tato definice navrhovaného reSeni poskytuje
odpovéd’ na otazku, jak bude soucasny problém (neefektivni ndbor zaméstnancll) vy-
reSen. Z definice cile se dozviddme o konkrétnich nastrojich, a to, Ze nova strategie
bude obsahovat tfi technologicka reseni a prvky osobniho kontaktu.

M_easurable (méritelny)

Navrhované feseni by mélo byt méritelné. K vymezeni tohoto pravidla ndm pomdize
napriklad otazka, kterad se ptd, jak pozname, Ze reSeni je Uspésné. Kazdy projektovy
plan by mél obsahovat i kontrolu Uspésnosti naseho feSeni, kterd musi byt definova-
na uz na zacatku.

Priklad: ,Navrhovana strategie pro ziskavani novych zaméstnancd pfispéje ke snizeni
poctu zaméstnancd v oddéleni naboru novych zaméstnancid (méfeno poctem pra-

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 12
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covnikll a objemem mezd), ke zvySeni poctu uchazecld o nabizené pracovni pozice
(mefeno mirou ohlasi na zvolené prvky nové strategie) a ke zvyseni kvality nabo-
rového programu (méreno zpétnou vazbou kandidatd)." Z definice se dozvidame, jak
bude mozné Uspésnost navrhovaného reseni kontrolovat.

A_ligned (podporovany vsemi, koho se tyka)

Reseni musi odpovidat potfebdm svého piijemce. Je zfejmé jasné, Ze by nebylo
vhodné navrhovat celostatni naborovou kampan zamérenou na studenty strednich
Skol, pokud klient je lokalné orientovana firma s potfebou specializovanych odbornikd
s mnoha lety zkuSenosti.

R_ealistic (uskutecnitelny)

Redeni musi byt realistické. PFi Givaze o tomto pravidle bychom si méli poloZit otazku,
zda-li je mozZné navrhované feSeni vibec realizovat a dosahnout pozadovanych vy-
sledkl. Stanoveni cile napfiklad 200 uchazecl o volnou pracovni pozici béhem dvou
tydnl je redlné v dobé a misté s vysokou nezaméstnanosti, ale znacné nadhodno-
ceny cil v dobé nebo misté s prezaméstnanosti a nedostatkem volnych cilovych
uchazecd.

T_imed (Casové vymezeny)

Dalsi otazku, kterou bychom si méli poloZzit pfi vymezeni navrhovaného reseni je Ca-
sovy ramec pro uvedeni feSeni v praxi. Napriklad reSeni vymezené jako ,Nas tym
navrhne strategii pro ziskavani novych zaméstnancd a napinéni voinych pracovnich
pozic, ktera miZze byt uvedena v praxi do kvétna 20xx a ktera obsahuje alespon tfi
technologicka reseni dopinéna o prvky osobniho kontaktu." V sobé zahrnuje i dobu,
do kdy klient mize pocitat se zhotovenim zakdazky. Tato definice navrhovaného fe-
Seni poskytuje odpovéd’ na otazku, kdy bude soucasny problém resen.

(zdroj: www.finance-management.cz)

Moc a vliv

Moc a vliv jsou dllezité komponenty, které musime pfi jednani zkoumat. Mlze se
nam napr. stat, Zze jedname s osobou, kterd problému rozumi, ale nema kompetence
k rozhodovani nebo naopak.

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 13
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Otazky, které je dobré si pred vyjednavanim polozit:
- Je na nasi strané pravda, zakon
- Kdo nas podporuje?
- Kdo podporuje protistranu?
- Jakou pozici zaujimaji dalsi nositelé moc (Urady, sponzori atd.)
- Mame néjaké spojence?
- Mame dost informaci a argumentd?
- Mame prostredky?
- Kde jsou nase silné stranky a slabiny (SWOT)

Vécna a analyza
Pred vyjednavanim provedeme analyzu podstaty problému. Neméli bychom podcenit
dobré porozuméni tomu, o ¢em vyjednavame. Je tfeba se neztratit v politickych,
taktickych a strategickych Uvahach.
Jde o to, zda:

- mame dost informaci o podstaté problému

- jak jsou naSe informace spolehlivé

- nezaménujeme vysledky vyzkumu s jejich interpretaci (interpretace dat)

Syntéza

Co bychom méli pred vyjednavanim mit pripraveno:
Tridéni informaci
- informace by mély byt tridény tak, aby byly lehce a okamzité pfi jednani k dis-
pozici. Rychld reakce zvySuje naSe hodnoceni v ocich protivnika a mize vy-
znamné rozhodovat o priibéhu jednani.

Mozna feSeni konfliktu
— seznam myslitelnych feSeni a jejich pfijatelnosti pro nas a za jakych
podminek. Smyslem je nenechat se zaskoCit Zadnym navrhovanym
feSenim a mit jasno v postojich vici riznym fesenim
Alternativni scénare
- predvidani pr@behu vyjednavani

Taktické otazky pred vyjednavanim

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeneho Evropskou unii, Stredoceskym 14
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Personalni uvahy

Ucast lidi na vyjednavani — je tfeba peclivé planovat

kdo by nemél chybét

mandaty — kdo mdze o ¢em rozhodnout, o ¢em kdo mdze uskutecnit dohodu
kdo bude jednat za protistranu

jaky je vyjednavac osobnostné

jak plsobit n rozhodujici ucastniky

kdo bude na nasi strané

Procesni otazky - jak rozdélit proces samotného vyjednavani

Napr. horolezecka metoda — postupné jednani o jednotlivych zalezitostech
Kde chceme a mizeme dinit Ustupky?

Co nase ,batna"? (viz. vyse)

Jak rozdélit role pri jednani?

Aktivita — kde my a kde protistrana

Srozumitelnost argumentd

Jak resit necekané situace (rozpor uvnitf skupiny, necekana fakta)

Parametry dohody

forma

podrobnost

odpovédnost plnéni

jak FesSit nesrovnalosti pfi pInéni

Organizacni zaleZitosti

kdo bude hostitel
kdo vyjednavani zorganizuje
z organizace vyjednavani plyne fada vyhod, ale i prace

VYJEDNAVANI V OBTIZNYCH PODMINKACH

Existuji tfi zakladni obtizené situace, pti kterych se velmi tézko vyjednava.

1. Proti presile

Material vznikl v ramci projektu SES TEACHER, podporeného Evropskou unii, Stredoceskym
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vyhody plyne z vyhodnosti lepsi alternativy, kdyz k dohodé nedojde

Nutno nejprve ovérit, zda je postaveni protistrany opravdu tak vyhodné.
Dvé dllezité rady:

Tri

Zdroj:

kontrolovat proces — znemoznit uzavfit pod tlakem nevyhodnou dohodu
(nutno znat svou batnu)

nad silou mlze vyhrat chytrost (David a Golias) — velkym spojencem mdze byt
kreativita, mozno premyslet i za druhou stranu o vyhodnych alternativach.

2. Proti falsi

mozné zplsoby reakce:

ignorovat — nejméné ucinné, protistrana nas bude mit za slabochy a hlupaky a
bude opakovat taktiku a zfejmé stupnovat své pozadavky

odpovédét také falesnou hrou — mize byt kratkodobé Gcinné, ale neni doporu-
ceno

odhalit faleSnou hru — ziskat jistotu a pochopit princip, poskytnout protistrané
prostor k Ustupu (nechat zachovat tvar), pokud chceme ve vyjednavani pokra-
Covat. Odhaleni ziskava faleSna hra na ucinnosti. Je nutné oddélit clovéka a
problém. Pokud i nadale pretrvava neochota jednat oteviené a poctiveé, ne-
zbyva nez ukoncit proces vyjednavani.

3. Proti nezajmu
nabidnout takovy vyjednavaci prostor, aby byl pro protistranu zajimavy

zjistit, zda se jedna o presilovou hru, nebo nema o jednani zajem
mdze pomoci nékdo treti — mediator

Plaminek Jifi, Konflikty a vyjednavani, Grada, 2009

Material pro projekt SES TEACHER, 30.11.2014.
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