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Organizace a zemé: I&F, Irsko

Nazev aktivity: Empatické vyjednavani

Prehled (Co se nauc¢im?): Dozvite se, jak mohou vypadat vysledky vyjednavani, kdyZ misto toho, abyste
se soustiedili pouze na své zajmy, pochopite a zohlednite také potieby a cile druhé strany. Tim pak

dosahnete feSeni vyhodnych pro obé strany.

Cil (Proc je dobré se to naucit?): Cilem této aktivity je procvicovani empatického vyjednavani.

Potieby: Papiry a propisky
Videa ke zhlédnuti:

e https://www.mindtools.com/CommSkll/NegotiationSkills.htm

e https://lyoutu.be/aHhPh5aKG0OU

Cas: 60 minut

Cilova skupina: Zaméstnanci ze stejného oddéleni firmy

Instrukce pro moderatora:

Cilem této aktivity je procvicit si klicové techniky, abyste byli schopni empaticky vyjednavat.
To zahrnuje poznavani potieb a zajma obou stran, nejen nasich.
A to jak pro interni, tak pro externi vyjedndvani.

Navrhované cviceni si mliZzete vybrat bud ve snadné nebo obtiznéjsi situaci.


https://www.mindtools.com/CommSkll/NegotiationSkills.htm
https://youtu.be/aHhPh5aKG0U
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Ukoly a postup:

Krok 1: Pfiprava

Moderator vysvétli téma (vyjedndni, ke kterému ma dojit) a urci znaky, které ma jednani
obsahovat.

Rozdéli skupinu do dvojic.

Kazda osoba popise situaci, ktera dopadne vyhrou nebo prohrou pro jednu ze stran, a definuje
vlastni:

Cile

Pozice

Zakladni zajmy

Pokusi se zjistit, jaké nejlepsi feseni mize ocekavat

Co je spravedlivé a pfimérené feSeni a co je minimalné prijatelné feseni

O O O O O

Promyslete si svou strategii

Krok 2: Empatické vyjednavani, aby doslo k feSeni, kdy obé strany budou spokojeny (win-win)

Hledejte feseni, které uspokoji obé strany
Vytvérejte dalsi alternativy, napfiklad mensi Ustupky, které mohou mit pro druhou osobu
vysokou hodnotu
Formulujte moznosti feSeni situace s ohledem na zajmy druhé osoby
Hledejte alternativy, které protistrané umozni vyhlasit vitézstvi
Snazte se pochopit druhou osobu, pochopte jeji situaci
Pro Uspésné empatické vyjednavani je dalezité zaméfit se také na druhou osobu
o Zjistéte, jaké jsou cile, potfeby a postoje druhé strany
o Premyslejte o osobnosti druhé osoby
o Jaké jsou skutecné potreby vs. pfani

Zaveér a hodnoceni:

Diskuse na toto téma
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Jaky byl vas plvodni postoj?

Co definuje vase cile, potfeby nebo prani?

Zménily se vase cile nebo pozice, kdyz jste si uvédomili potieby druhé osoby?

Podafilo se vam najit spolecné feseni?

Pokud byste se museli vzdat nékterych svych cilli, kam aZ budete ochotni zajit, abyste zaroven
néco ziskali?

Jaky je vas celkovy pocit z vyjednavani?

Myslite si, Ze jsou obé strany po vyjedndvani spokojené a citi se dobre?

Zlepsily se v disledku tohoto vyjednavani pracovni vztahy, nebo byly ovlivnény negativné?



