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Cilem pfedmétu je poskytnout posluchaclm praktické dovednosti i teoretické znalosti vyjednavani a feSeni konfliktd,
s nimiz se mohou setkat ve sportovni praxi. Posluchaci se nauci vyjednavat a fesit konfliktni situace na fadé simulaci

a her.

Vysledky uceni:

Po Uspésném absolvovani budou studenti schopni:

- identifikovat a popsat rizné faze vyjednavani ve sportu, cile kazdé z nich a techniky pro dosazeni dohody
- navrhnout vhodny styl a techniku jednani

- znat rtzné typy konfliktd a jejich socialni souvislosti

- analyzovat rlizné zajmy, hodnoty a postoje sportovnich subjekt(

- umét pouzivat rizna modelova schémata v realnych situacich

- komunikovat v konfliktnich situacich

- chapat roli mediatora a facilitatort v pfipadé feSeni problému
- prezentovat konflikt z hlediska zajmu jednotlivych sportovnich subjektt a zplisobu jeho feseni

Obsah predmétu:
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Typologie vyjednavani ve sportu (pfednasek: 3, cvi€eni: 0)

Metody vyjednavani (pfednasek: 1, cviceni: 1)

Negociace jako sport (pfednasek: 1, cvi€eni: 1)

Proces vyjednavani a jeho faze — planovani, akce, reflexe (pfednasek: 1, cvi€eni: 1)
Strategie a taktiky vyjednavani (pfednasek: 1, cviceni: 1)

Vlastnosti vyjednavace (pfednasek: 1, cvi¢eni: 1)

Mediator jako rozhodg¢i (pfednasek: 1, cvi€eni: 1)

Reseni konfliktnich situaci (prednasek: 1, cvigeni: 1)

Styly vyjednavani (pfednasek: 1, cviceni: 1)

Tymové vyjednavani a vedeni tymu (pfednasek: 1, cviceni: 1)



11. Mediator jako trenér (pfednasek: 1, cviceni: 1)

12. Simulace vyjednavani ve sportu (prfednasek: 0, cviceni: 3)

Zpusob studia, metody vyuky a studijni zatéz (pocet hodin):

Pocet hodin studijni

zatéze
Druh Kombinované
studium

Ugast na prednaskach 13
Pfiprava na pfednasky 39
Ugast na cvigenich/seminafich/tutorialech 13
Pfiprava na cvieni/seminare/tutorialy 26
Priprava semestralni prace 26
Pfiprava na zavérec¢ny test 39
Celkem 156

Zpusoby a kritéria hodnoceni:

Vaha
Druh Kombinované
studium

Aktivita na pfednaskach/cvi¢enich/seminafich 50 %
Vypracovani semestralni prace 30 %
Absolvovani zavére¢ného testu 20 %
Celkem 100 %

Hodnoceni:

ZkouSky

1 Vyborné (90 — 100 %)

2 Velmi dobfe (75 — 89 %)

3 Dobfe (60 — 74 %)

4 Nedostate¢né (0 — 59 %)

Zapocty

Z Zapocteno

NZ Nezapocteno

Zvlastni podminky a podrobnosti:

zadné

Literatura:

Typ* Autor Nazev Misto vydani Nakladatel Rok ISBN

z FISHER, R. - URY, W. —
PATTON, B.

Y4 PLAMINEK, J.

D BRETT, J M.

Jak dosahnout souhlasu : zasady uspésného
vyjednavani

Konflikty a vyjednavani : uméni vyhravat, aniz by
nékdo prohral

Negotiating globally : how to negotiate deals,

resolve disputes, and make decisions across
cultural boundaries

Praha Management
Press

Praha Grada
Publishing

San Francisco Jossey-Bass

2015 978-80-7261-299-4

2012 978-80-247-4485-8

2001 0-7879-5586-8




D LEWICKI, R J. — BARRY, Essentials of negotiation Boston McGraw-Hill 2007 978-0-07-125427-4
B. — SAUNDERS, D M.

D LEWICKI, R J. — BARRY, Negotiation : readings, exercises, cases Boston McGraw- 2007 978-0-07-297310-5
B. — SAUNDERS, D M. Hill/Irwin

* Z — zakladni literatura D — doporucena literatura



