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Zéakladni osnova prednasky

PROC je toto téma duleZitou soudasti nauky
0 managementu?

CO jsou zakladni pojmy potrebné pro jeho
zvladnuti?

JAK stimulovat zadouci vztahy?

Jednani a vyjednavani




Proc je toto t¢ma dulezite?

management je proces, ve kterém ,,jeden nebo
vice lidi koordinuje €éinnosti jinych jedincu za
ucelem dosazeni vysledku, které jsou pro tyto
jedince samostatné nedosazitelné.“(lvancecich,
1989, str. 5)

»[m]Janagement je proces tvorby a udrzovani
prostredi, ve kterém jednotlivci pracuji spolecne
ve skupinach a ucinné dosahuji vybranych
cilu.“Werich a Koonz (1993, str. 16)

—




Proc je toto t¢ma dulezite?

management je procesem, ve kterém se snazime
SPOLECNE DOSAHOVAT CILU;

tzn. cile dosahujeme VE VZTAZICH s jinymi lidmi
(organizacemi);

—

ukolem manazera je ovlivhovat chovani druhych lidi a
vytvaret takovou kvalitu vztahu mezi lidmi, aby
dosahovani cilu bylo

ucinne (effective)
efektivni (efficient)




Ziakladni typy vécnych vztahu

cile partneru jsou totozné, resp. komplementarni.
Naplhovani cile jednoho partnhera umoznuje
(podporuje) naplnovani cile druhého partnera
(ostatnich partneru).

cile partneru jsou vzajemné v konkurencnim vztahu.
Naplnovani cile jednoho z partneru vede ke
snizovani naplneni cile ostatnich

cile partneru jsou vzajemné nesluditelné. Naplnéni
cile jednoho 2z partneru vyluCuje naplnéni cilu
ostatnich.

cile partnert jsou vzajemné indiferentni. Naplnéni
jednoho cile neovliviuje naplnéni cilu ostatnich.




Z.akladni model vztahového chovani

(Plaminek, 2000)
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Z.akladni model vztahového chovani

(Plaminek, 2000)
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Taktiky vztahoveho chovani .,

(Plaminek, 2000)
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SOUTEZlVE CHOVANl (1. kvadrant)

1. Soutézeni

vztah V/P

uvédomuiji si, ze ziskavam na
ukor druhych

snizuje davéru, eroduje vztahy

sklada se ze dvou slozek
(egoismu a utlaku)

2. Egoismus

zajem ziskat co nejvice. Zda zisk
je nebo neni dosazen a ukor
okoli je Ihostejné

3. Utlak

jde o to, aby druhy ztracel (bez
ohledu na vlastni osobu)




Taktiky vztahoveho chovani .,

(Plaminek, 2000)
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SPOLUPRACUJICI CHOVANI

(2. kvadrant)

1. Spoluprace

vztah V/V

problém nedostatku feSi jinak
nez soupereni — vytvari nové
hodnoty

je kombinaci egoismu a
altruismu — nostrismus (lat. nos =

my)




Taktiky vztahoveho chovani .,

(Plaminek, 2000)
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PRIZPUSOBIVE CHOVANI

(3. kvadrant)

1. PFizpUsobeni
- kombinace dvou typu chovani:
- podporujici zajmy sveého okoli
- upoustéjici od vlastnich zajmu
2. Altruismus

- nehledi na vlastni zisk

- ,obétavost”




Taktiky vztahoveho chovani .,

(Plaminek, 2000)
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DESTRUKTIVNiI CHOVANI
(4. kvadrant)

1. Destrukce
- oboustranna ztrata

-  Casto dusledek neuspésného
soupereni

2. Sebedestrukce

- agrese vUci sobé

- potreba vlastnich proher




Taktiky vztahoveho chovani

(Plaminek, 2000)
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PASIVNiI CHOVANI (STRED MATICE)

- delegativni chovani
-na osobu, instituci, nahodu (losovani)

- lhostejnost

-delegace na nahodu bez zajmu o
vysledek

- pasivita

- vysledkem jsou nahodné zisky
(ztraty) na obou stranach




Taktiky vztahoveho chovanti .

(Plaminek, 2000)
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Strategie vztahoveho chovani

vznikaji kombinaci jednotlivych vyse uvedenych taktik

zadouci vztahy jsou takoveé, ktere podporuji
redistribuce stejne velkych, nebo tvorbu vyssich
hodnot — kvadranty soutézeni a spoluprace
strategicka pravidla
VSTRICNOST = budte vstficni, nabizejte spolupraci
ODPLATA = v pripade, ze druhy soutezi, brante se
ODPUSTENI = umoZnujte navrat ke spolupraci
SROZUMITELNOST = usnadnujte pochopeni

OVLIVNENI = uéte okoli (=ovliviiujte okoli, nikoliv
naopak)




JAK stimulovat zadouci vztahové
chovani?

vliv zkuSenosti jednotlivcu
uceni z pozitivni zkuSenosti, snaha vyhnout se negativni zkuSenosti
nelze zménit minulou zkusSenost,
ukolem manazera je cilené ovliviovat kvalitu budouci zku$enosti
vyuzivani soutézeni
rozdéleni definitivné vytvofenych hodnot (neménny objem ¢i kvalita) — pocit nedostatku

stimulace vnéjSi soutéze (smérem ke konkurenci)
relativné pojata vykonnostni kritéria stimuluji soutéz

stimulace spoluprace

v prostfedi, které dovoluje ménit kvalitu a objem rozdélovanych hodnot — pocit hojnosti
stimulace (vnitfni) spoluprace prostfednictvim spole&nych zajma a cilu
absolutné pojata vykonova kritéria nezabrariuji spolupraci

stimulace obétavého chovani

vznika v podminkach pocitu nedostatku
je dobrovolné - je tfeba jej odlisit od ustupku slabsi strany pfi konfliktu
je tfeba vytvaret podminky, aby obétavost byla vyhrazena pro vyjimecné situace.

odvraceni destruktivniho chovani

vznika v dUsledku pocitu nespravedlnosti — manazer mu musi zabranit
druhym ¢astym divodem je nedostatek zajmu a potfeba na sebe upozornit

odvraceni pasivniho chovani
vznika v dusledku neexistence prfesvédceni o cené vytvarenych hodnot
manazer musi motivovat a stimulovat lidi
krajnim feSenim je aktivizace pocitem ohrozZeni




Zakladni koncepty jednani a
vyjednavani

vyjednavani = proces, ve kterem se lide, kteri maji nektere
zajmy spolecné a jiné konfliktni, snazi dosahnout vzajemné
dohody

vyjednavani je proces, ve kterém partneri formuluji sveé postoje
ve snaze prosadit svuj zajem (=dosahnout cile).

V procesu vyjednavani je treba rozlisit
zajmy = skuteCny motiv, snaha o dosazeni cile
postoje = projev, kterym se v procesu vyjednavani snazime (ne) sdélit motiv
partnerovi

jde o proces, ve kterém strany vyuzivaji informaci a moci za
ucelem ovlivnéni chovani partneru

informace — odpovidajici kvality (viz Vagner)

Cas = nikoliv okamzitou potfebu dosahnout cile

moc = zpusobilost nebo schopnost, ktera je zadouci, tj. pomaha k dosazeni
cild. Jeji vyuziti ve vyjednavani je zalozeno na skutecnostl Zze je védoma
(tzn. uvédomujeme si ji).




Vyjednavaci styly

jejich vyuziti zavisi na
zvolenem Kkritériu uspechu

osobnostnich rysech a tzv.

zalozeni
vlivech prostredi
vlivech konkrétni situace

motivacnim




Vyjednavaci styly

vliv zvoleneho kritéria uspechu

kompetitivni vyjednavani — cilem je vitézstvi nad
protistranou
kooperativni vyjednavani — cilem je vsSestranna

spokojenost a z ni plynouci dobré vztahy
principialni  vyjednavani — cilem je objektivni
spravedlnost

virtualni vyjednavani — cilem je nedohoda




Vyjednavaci styly

vliv osobnosti
Plaminek definuje 4 motivacni typy lidi
objevovatele
usmernovatelé
sladovatele
zpresnovatele

prislusnost k témto typum Ize poznat vhodnymi testy

prislusnost k témto typum ovliviuje volbu stylu
,nejlepsiho” vyjednavani

dalSi informace viz soubor ,vyjednavani a motivacni typy.doc’
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D¢kuji za pozornost.




