NEGOCIACE - TEST (ODPOVEDI)

1. Co je vyjednavaci prostor?

Pomyslnd vzddlenost mezi tzv. ,hrani¢nimi body“, tj. mezi poslednimi, jesté
prijatelnymi hodnotami negociacnich proménnych.

Priklad: Kupujici da maximdlné 12 korun, proddvajici se v nejhorsim pripadé
spokoji s 8 korunami. Pasmo mezi 8 a 12 korunami je v tomto pripadé
vyjedndvaci (i negociacni) prostor.

2. Mezi techniky reakce na ultimatum ,,berte nebo nechte byt“ patri napr.:
e ndvrh uvedenych formulaci ,,a co kdyby...?“
e preruseni

e vyriznuti problematického bodu (,,Ponechdme-li otazku xy pro tuto chvili
stranou ...“)

e chvile mlceni

e zména mista

e zména vyjednavaci
e otdzka ,,proc?*

e medidtor

3. Co je to ,,salamovy pristup“?

Taktika pozi¢niho vyjedndvani - snaha ziskat ustupek postupné, po kouscich
(jako bychom loudili jednotliva kolecka saldmu ve snaze ziskat celou Sisku),
aniZ by to bylo kompenzovdno néjakou protihodnotou.

4. Jaké jsou 4 zasady ,principialniho vyjednavani“, které zvysuji Sance na
dosazeni dohody typu ,,vyhra - vyhra*?

e Soustred’te se na zdjmy, nejen na pozice.
o VyuZivejte objektivni kritéria.

e \Vytvdrejte vzdjemné vyhodné alternativy.
e Oddélte lidi od problemu.

5. Co znamena zkratka BATNA?

Nejlepsi alternativa k vyjedndvané dohodé (Best Alternative To a Negotiated
Agreement).Znalost toho co udéldme pokud se nedohodneme nam pomdhd
[épe hodnotit situaci pri vyjedndvani.



