EFEKTIVNI KOMUNIKACE

vyjednavant je pouziti sily, informact a éasu ve strukture vztahi,
wazorie a oteRavant.
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KONTAKT

HR Ronzultant, Roué, Lektor

Dlouholetd price at’ v roli HR manazerky & konzultantky pro Lidské zavoje,
stej wéjaleo praxe lektora, koule, terapeuta mé vedla k poznini, Ze st Easto stoj e
V cesté R uspéchu sami. NAsS potencidl byva omezen stereotypy myslent a
chovani, poch Y bnostmi, streseme a strach Y. To sa wmé plati pro priclt manazera a
spolupriict té mit, ve smyslu Lwlciativa, motivace, zpisobu Romunikace a
spoluprace.

Cileme mé préceje vzéjemwé inspirace k védomému vyuzivani viastnich zdrolit,
talentic a osobwni odpovédwnostl na cesté k tspéchu, spoleqj enostt, vytvarent
pozitiviiho soctbdlniho kapitdlu, dlouhodobé prosperitgj.


mailto:mail@michaelatetzeli.cz
http://www.michaelatetzeli.cz

EFELTIVNI KOMUNIKACE SWOT - SMART
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CO JSOU SILNE A SLABE STRANKY ME KOMUNIKACE?
KDE VNIMAM PRILEZITOSTI?



MY STYL JEDNAVANI

ZPETNA VAZLBA

. NA JEDNANI SE PRIPRAVY! 12334

|

| MAM MAX. INFO PREDEM 1234 |
BUDW I DLOUHODORBE VZ TAHY 12234 |
NA DUVERE A RESPEKTU |
PROSAZ U USPESNE SVE NAVRHY 195 =34
NASLOUCHAM POTREBAM PARTNERA 12324
VETSINA MYCH )JEDNANE USPESNA 12 =34 |

1 \/Q borné 2 dobre = dostatedné 4 wedostatedné









KONSTRUKTIVNI DISKUZE

1. ZAMER, SPOLEENY CiL

2. PRINCIPY, PRAVIDLA, RAMEC

2. VYSLECHNOUT NAZORY

4. DRZET SE FAKTIU

5. ZACIT oD sHODY

6. PTAT SE A NASLOUCHAT

7. ORIENTOVAT SE NA RESEN(

8. KOORDINOVAT, VIZUALIZ OVAT, REKAPITULOVAT
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PRESVEDPCIVA KOMUNIKACE

sitA OTAZEK, ARGUMENTACE, ZVLADAMI NAMITEK



TECHNIKY PRESVEDCOVANI

POSITION

OPTIONS

PROPOSEL

SITUACE

PROBLEM

IMPLIKACE

NAVRH

ATTENTION

INFO

PESIRE

P.O.P.

S.P.I.N.

RESENI

ACTION A.LLD.A.




PROCES VY)EDNAVANI

r> Pfét’PRAVAL—> PLANOVANI :J> VY)EDNAVANI

| AGENDA

1. KDO |
| 2. KDE |
2. KPY
4. JAK |

2




METODY USPESNEHO VY)EDNAVACE

1. MAX. INFO PREDEM

2. DLOUHODOBY ZAMER, AKTUALNI CiL

3. POUZIVA KALIBROVANE OTAZKY

4. VYSLECHNE NAZ ORY, RESPEKTWE PARTNERA
5. PRZI{ SE FAKTU, OBJEKTIVNICH KRITERI

6. POUZIVA TAKTICKOU EMPATI

F. STAVI PRAVIDLA RAMEC, PRINCIPY JEDNANI

2. BUPWE RESPEKT A DUVERU
9.JE KONKRETNI, ORIENTOVANY NA RESENI

10. KOORDINUWE, REKAPITULUWE, OVERWE



PRIPRAVA NA JEDNANI

priprava
agenoa
Lnterakce
praviola
vw'(s’croj e
Roordinace

diskuze
zo’:pis
zpétvw’z vazba

dalsi Rrok



MAX.. INFO PREDEM

* Bud'we pripravent

. nformace znamenaji stlu

- Jedndani dobre natasujme

* MEjme pripravenou agendu

* Definujme role pro jedndni
(stratég, mluvel, pozorovatel)

* Poznejme svého partnera a jeho
oteRavani

© OVErte st BATNU




PTEJME SE A NASLOUCHE)ME

vzhjemnt se vylaome

Ptejme se a naslouchejme 60%/40%
ARtlving wasLouchej me, OVErmLe SL:

Co st druhd strana mysli a co pocit'uje
Co druhd strana chce a co potrebuje

Co druha strana womentialng pot‘r'ebvgje
nejvice

Vyuzijme tas pro diskuzi

Bud'me zvidavi

Koo klade ot&’tzhg, tewn vede rozhovor
Pouzivejte oteviené otdzky

Technika SPIN se pouzivi v iwvodu a nebo
uprostred Jedwa’ wi

Na zé\/\érjedwé ni se pouziva technika
4XANO



JEPNEJME WIN - WIN

* Pouzivejte silné argumenty

* Arg umewtjc tvrzend, pro které existug'c
véeny dikaz.

* Nevéhejte ty nejsilngsi opakovat

. Neuiivcjte ,,wileolkj”, ,,violg”

* Pouzivejte tvrdd dat

VY uzijte techniku ZOOM

. Vauif:jte techwik’ﬁ planic (lLokalni,
CasoVE, extrémin)

* Bud'me slusnt a ohleduplni




BUPUWME VZTAHY NA DUVERE A RESPEKTU

* Mluvme spolednou reéi

« Bud'me Ronkrétnl, dislednt,
pozitivni, orientovani na veseni

* Snazme se porozumeét nidmitikim

. Na’mitl?,g nemust byt prekiziey

* Nawmitiky preméiite na cil

* Ptej se na podstatu nimitky, dejte ji
do souvislostt

* Ptej se na nivrh veSent, pouzi
protiothzek

* Neddvejte tstupky zadarmo

* Vyuzijme psychologicky zdvazek




POMOCNE FRAZ E

* Jde nam o dobré resent.

* RAdL bychowm pri posuzovini
vychizeli z objektivinich norem.

* Mohl bych vam polozit nékolike
othzek, abych si overil, zda mbme
stejné informace?

°Ja|e9je VAE ZAwer, co je pro VAs
klitové?

* PoroZuWMEL jsem Spraving tomu, o
rikate?

. Z,a\jalefjch podmiwek%\j& to mozné?

* Ve chvili, kdy doddte potrebné
dokumenty mizeme pokratovat v
resewt...

* Pokud se dohodnene ...

* Opravte mne, prosim, poRud nemam
pravau.

* Dékuji za spoluprict, bylo mi
potédenim s vami jednat...




TYPYJEPNANI A JEJICH FORMA

tnformadni

rozhodovact

reditelské

motivacni
iwspim‘ci\/wi
partners lké



MY STYL VY)EDPNAVANI




STRATEGIE VYJEDNAVANI
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MEKKE POZIENT VY)EPNAVANI

. TVRDE POZIENI VY)EDNAVANI

PRINCIPIALNI VY)EDNAVANI

|
|
|
|
|

UEastnicl jsow pratelé
cilem je dohoda
Ustupky umoziiuji kultivovat vztahy
Jsou mékel kR problému i k Lidem
Dlveruji ostatnim
Swnaodno méni své pozice
Cint na bidhg
Neodkrjvajt spodni hranici
Alkceptuji jednostranné dstupky
umoziujicl dohodnout se

HLedajijedwo redeni, kRteré bude druhé
strana mzccptovat

Twaji wa dohodé
Swnazl se \%hwou’c stretu vt

Ustup utji natlakuw

UEastnict jsou protivinici
| Cilem je vitizstvi
Udastnicl pozaduji istupky pro
zachovant vztahu
Jsou tvrdi k problému L k Lidem
Nediveruji ostatnim
Trvaji na svfeh pozicich
Matow o spodwni hraniei
vyzaduji jednostranny) prospéch jako
cenu za uzavient dohody

Fﬂedajijedwo redent, které budow samt
ahoep’covat

setwévaji na své pozici
Poleouéqj [ se \/wa’lt stvet viuli
Pouiivaji witlak

UEastnici se orientuji na reeni
CiLemJe rozumwg, p‘r’étele’eg a
efektiviné dosazenyy vysledek
Oddéluji Lidi od problému
Jsou mékel k Lidem, tvrdi k problému
Postupu|i bez ohledu na divéru
Z,am‘éfr'uj [ sena zéjma, ne na pozice
vyhybaji se stanoveni spodunt hranice
Hledaji vzdjemné vghodné alternativy
Rozpracuji vice variant, teprve potom se
rozhoduji
Trvajl na vyuziti objektivinich kritérit
Swazi se dosahnout visledru, Rter)
vychizi ze standardic nezavislyeh na
pranich zidastnénfeh stran
Zdivodiuji argumenty a jsou jim
otevient, ustupuji podstaté problému,
ne natlaku




CENA NEBO KVALITA

* Hrapro 4 témg.

© Sklada se z 10 kol, ve kterfeh kazdy z timic hiasuje.

© TYmy hiasuji spolecné v jeden moment a ukbZow svou volbu.
+ Hlasuje se vzay pro cenu C nebo kvalitu K.

* Po nékterfch kolech mohou tmy vyjednbvat.

Cilem hrgje skonlit s kladny mi vyslediey




CENA NEBO KVALITA

4K — Razdy ztracel 1 bod

3K - Razdy ziska 1 bod, 1C - ztracel 3 body

2K - kazdy ziska 2 body, 2C - kazdy ztracl 2 body
1K - ziskava 3 body, 3C - kazdy ztraci 1 bod
4C — Ieaiolg valf\ra’lva’t 1 bod

Cilem hrg\je skoniit s kladny ml vyslediry




CENA NEBO KVALITA

Lidé obecwne vy waIeLa’tolaJ'i vice ustli na to, abg se vahwu.LL
neuspéchu, nez aby dosahli ispéchu.

Cile hry - viechiny tymy s Rladngm vgstedhemje dosazewno
pouze vV 64 % pripadd.

Vv 11 % dopadwnou s negativnim vysledkem veechny tymy,
orlewtvg'i se na sebeobranc.

Ve 44 %o se nekond prvnd schiizka, z divodu odmitnutt.

Po druhé schuzee, pohudjsou vellké rozolELg Ve stLedcich ’cg ML,
nent vitézng tym se ochoten vzdat ve prospéch celku.
Pevinost dohody je ddna zpisobem jejtho uzavieni — istni se
Easto porusuje, poddni ruky je jistéjSl o 50 % a podepsany do
ument je témer 100 %.

V této hve se postupné projevi velmi silné mordlien.




PRINCIPIALNI VY)EDNAVANI

1. OPDELME LIDI OD PROBLEMU

2. SOUSTREDME SE NA ZAJMY, NE NA POZICE

3. HLEDEJME VZA)EMNE VYHODNE ALTERNATIVY
4. RESEN{ STAVME NA OBJEKTIVNICH KRITERIICH




PRINCIPIALNI VY)EDNAVANI

VECNA A VZTAHOVA STRANKA JEDNANI
ARKCEPTWTE POCITY, JSOU SOUCASTI

ROZ HODOVANI

ZABYVEJME SE EMOCEMIUAKO LEGITIMNIMI
VY)EDNAVANUE KOMUNIKACNT PROCES




PRINCIPIALNI VY)EDNAVANI

ODPDELME ZAJMY OD POZIC

WASNEME S| ZAIMY PARTNERA

MLUVME O NICH, HLEDEJME JE)ICH PRIORITY

DIVEJME SE KUPREDU, NE ZPATKY

BUPME KONKRETNI, ALE PRUZNI, TVRDI, POKUD
_JDE O PROBLEM MEKCI, POKUD JDE O LIDI




PRINCIPIALNI VY)EDNAVANI

VYHNEME SE:

UKVAPENYM ZAVERUM

PREDPOKLADU JEDNOHO NEMENNEHO KOLACE
RESEN[)E PROBLEM DRUHE STRANY
PREDPPOKLADEM KREATIVITY JE PUVERA A
OTEVRENOST

JAK NA TO:

ODDELME VY TVARENI MOZNOSTI OB Jg)IcH
POSUZ OVANIROZSIRME ALTERNATIVY
HLEDEJME VZA)JEMNE PROSPESNE MOZNOSTI
USNADNEME DRUHE STRANE SE ROZHODNOUT
= STRIDEJME SPECIFICKE A OBECNE, ZOOM OPTIKU




PRINCIPIALNI VY)EDNAVANI

RESEN{ STAVME NA PRINCIPECH

VYUZ JME SPRAVEDLIVE NORMY A POSTUPY
(NAPR. PRECEDENS, PROFESIONALNI NORMA,
EFEKTIVNOST NAKLADY)

BUDPME PRISTUPNI ARGUMENTUM DRUHE
STRANY

NEPODLEHE)ME NATLAKU




VYHODNOCENT EDNANI

1. CO OCEKRAVALI NASI PARTNERI?

2. NAPLNIL JSEM ZAMER SVEHO JEPNANI?

2. CO NAM KOMUNIKACI KOMPULIKOVALO?

4.KDE MAM POCHYBNOSTI?

5.)JAK VYPADA OPTIMALNI VYSLEDEK?

6.CO SE POVEDLO, NA CEM MOHU NADALE STAVET?







NEKONVENCNI TAKTIKY

UMYSLNY PODVOD

PSYCHOLOGICKA VALKA

,ii POZICNT NATLAK

L

FALESNA FAKTA A
| PO LO’PRAVDY

Z VELICOVANI
VADNOUCT KRASA
NEJASNE KOMPETENCE
NEUPLNA SDELENI
OPAKOVANE RESENI
DOHODNUTEHO
NECEKANY TAH

STRESOVA SITUACE
OSOBNI{ UTORY

HRA NA DOBREHO A
Z LEHO

SARKASMUS
VYHRUZKY
ZASTRASOVANI
ULTIMATA

OPMITNUTTJEDNANI
EXTREMNI POZADAVKY
SALAMOVA TECHNIKA

ZAMERNE ZDPRZ OVANI
ZVYSOVANI POZADAVKIL
VYNUCENE ROZHODNUTI
FAIT ACCOMPLI

x




NEDELE)TE ZBYTECNE KOMPROMISY

AKTIVNI

TAKTICKE \ N
NASLOUCHAN

SMLOUVANI )

RAMOVANI
REALITY

KALIBROVANE OTAZKY
JAK, CO?



DUVERA A POCHOPENI
VYSLOVENE NE
AKTIVNI NASLOUCHANI
TAKTICKA EMPATIE
PREHLED “OBVINENI{"




- RAMOVANIFAKTIL

- KAULBROVANE OTAZRY
- JETO TAK.

~ TAKTIRY SMLOUVANI

ASERTIVNI, ANALYTICKY, KOOPERATIVNI TYP



- rRUICOVE INFORMACE
— POZITIVNI PAKA
— NEGATIVNI PAKA




Negativni pasivni

POCITY JSOU SOUCASTI
KOMUNIKACE

2

3. Apaticky 20. Normalni,
Nevzruseny obycejny
4. Unaveny 19. Vdéén)'//
18. Zvédavy/ uleva
2. Odbyty/ 1 A\ Jam zajem 23. Rozveseleny,
ignorovany
1. Zklamany
26. Hrejivy, jako
5. Nuda 22. Klid/ dc s
. 6. Zmatek 17. Prekvapeni/ 4 S 5
ohromeni 21 Touzioi 25. Potéseny/
7. Znepokojeni/ \ ouzicl Stastny
Rozruseni
9. Vyvedeny z miry/ 8. Pod mou uroven/
Citit se trapné Nechavam si odstup
12. Nemam zajem, S
odmitam
10. Provinéni 27. Iioulad/ 31. Laskyplny
armonie
29. Inspirace/
napad

oklamany

14 11. Podréidéni!g

13. Zneuzivany/
Negativni aktivni  [EPRZISIET
Nenavist/ Odpor

16. Mam pochyby/
Skepticky

30. Pritahovan/
% Okouzleni

33. Hrdost/
Sebeduvéra

ol

28. Bezstarostnost/
volny

34.

15. Sok/ vydéseny

,

32. Ocenovany/
neobycejny

Nadseni/

dlchﬁvost




PRINCIPY EFEKTIVNI KOMUNIKACE

ROZVI{)JE)ME

. \ SYNERG!! BUDUWME
vYHr\,l EME, SE \\\ POZ ITIVNI DLOUHODOBE
SPIRALE UTOK, RITUWALY VZTAHY NA BAZI
USTUP DUVERY A
BUDME ASERTIVNI RESPEKTU

~

BUSME DUSLEDNIY
K RESENI '

A OHLEDUPLNI

. kupem A

PRILEZITOSTI
INSPIROVAT SE,

UCIT SE =
POROZUMET — P .
\ :‘Z’A‘K :EYT' ‘ Sy BUBME PROAKTIVNIL
N\ oo N | VE SBI{LENI ‘
7 SOCIALNT & y 4 e
‘ ODPOVEDNOST \ SDILEJME
z ) 7/ XAy E
$ LOA)ALITA ), — SPOLECNE HOPNOTY }
NSOUNALEZ ITOST L~ ciLe
N PTE)ME SE A \@\ A
. NASLOUCHE)ME \

CHTEJME NE)DRIV POCHOPIT

N A PAK BYT POCHOPENI
\:\ V >
N e
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/ | CONTINUE




INSPIRACE

pantel Goleman: Emodni inteligence

Rohm Reobert A.: Pozitivni povahové profily
Zbywneék vybiral: Psychologie lidské komunikace
R. Fisher, W. Ury: Jak dosahnout souhlasu
walter Lubeck: Neurolingvistické programovant
Chris Voss: Nikdy nedéle] kompromis

Dantel Kahneman: Myslent rychlé a pomalé

Dan Artely: Jak drahé je zdarma

www.TEeDP.COM

PRIPRAVILA: ING MICHAELA TETZELI
(LUSTRACE: MIROSLAYV SPOUSTA
www.michaelatetzell.cz
mail@mtconsulting.cz
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