RADIM PARIK

VYJEDNAT
COKOLIV

o
w
-
-
W
4
=
(o]
N4
<
BN
W
=
-
W
>
<
<
(a)
W
=
S
> e carRADA




e arRADA



RADIM PARIK

UMENI
VYJEDNAT
COKOLIV



Upozornéni pro Ctendie a uZivatele této knihy

Vsechna prava vyhrazena. Zadna cast této tisténé ¢i elektronické knihy nesmi byt reproduko-
vana ani Sifena v papiroveé, elektronické ¢i jiné podobé bez piedchoziho pisemného souhlasu
nakladatele. Neopravnéné uziti této knihy bude trestné stihdno.

Automatizovand analyza textit nebo dat ve smyslu ¢l. 4 smernice 2019/790/EU a pouZiti této
knihy k trénovani Al jsou bez souhlasu nositele prdav zakdzdny.

Radim Parik

Uméni vyjednat cokoliv — rozsirené vydani
Vyjednavejte jako ti nejlepsi

Vydala GRADA Publishing, a.s.
U Prthonu 22, Praha 7

tel.: 234 264 401

www.grada.cz

jako svou 10 019. publikaci

Realizace obalky Zden¢k Dovole, Tiptop Studio, Pisek

Sazba Jan Sistek

Autorka obrazkid Eveline Sikulovéa

Odpovédni redaktofi David Sikula, Mgr. Iva Vedralova, Ing. Michaela Prigova
Pocet stran 272

Prvni vydani, Praha 2025

Vytiskla tiskarna PBtisk a. s., Pfibram

© GRADA Publishing, a.s., 2025
ISBN 978-80-271-7935-0 (ePub)

ISBN 978-80-271-7934-3 (pdf)
ISBN 978-80-271-5862-1 (print)



Uvodni slovo autora 15
VYJEANAVA KAZAY ..ottt ettt 15
VYJedNAVANT J& VEAA ..c.veeviiieiieiieieeieeeete ettt ettt b et saeeneas 16
Bud’te partnerem misto SOUPETEIM ........cecueeuierierierieeierieeie et 17
ZVIAANELE SAMT SEDE ....c.vevieiiiititiieteteee ettt ettt eae s 17

Jak jsem se stal vyjednavac¢em 19
Vysnéna manazerska POZICE ........ecevierierierierierieeiierieeteieetee ettt enee e eeesneenees 19
Prvni velké VYJEANAVANT ......cceccviviieiiciieiicieic e 19

NEPTISEL OSODNE ..ottt et s e e ennens 19
PFECENIIT JSIME S€ .vivieviiiieiiiciieie ettt ettt ettt ettt e st sbeste b e steesbesteesseeseenns 20
NECO J& JINAK ..ottt sttt st 20
NAASENT Z& ZETAL ..ottt 21
NejhorSi SMIOUVA ZIVOLA ...c..eeuiiiieiieiieieeieeie sttt e sne e 21
CRCT L0 UIMBL ...ttt ettt sttt sttt et ne s b enes 21

Kapitola prvni — Sondovani 23

Jak poznate, Ze musite VYJEANAVAL ......c..cceviiriiiiiiriiinrn e 23
CO VYJEANAVANT NENT ..veviiiiiiieiiciieieeeete ettt re s e aeenns 23
CO VYJEANAVANT J& .euvevitiiieiiiieietetet ettt ettt ettt 24
Jak rozlisit obchodni jednani od vyjednavani ..........cccccoeeveveeviiiieriinieieeeeiee, 25

MAPOVANT STEUACE ...nvevieeeeeieieeiiesieeteete ettt eseeeseesteeeesseeaaesseenseeseeseeneeseeneenseeneesseenees 26
Prvni t€ZKeE VYJEANAVANI ......ecvvevieeieiieiieieceete ettt 26
JAEte dO NISTOTIC ...eovvieiieiieieei et 27
Pokladejte ty SPraving OtazKY .......ccccceeceeviieieiieiicee et 27
Odpovedi ZROANOTLE ......eoveviiiiiieicieietece ettt 28
Pozor na neviditeIng hraCe .........cocooeieiiiiiiiiiiceee e 29



Nebojte se zeptat Na TEfEIENCE .......ovvivieriicieiieieeetee et 30

HIed@jte SPOJENCE ..o.vveieiieiieiieie ettt 30
Nejen zralok je pIeKAZKOU .....c.covvieriiiieiicieicciecctete et 31
Urcete skupiny, které maji VIIV ......ccccccocviiniirininiininieecccceeeeeeeeeeeee e 31
KdyZ usnete na vaviineCh ..........ccocvieieviieiiniieicre e 32
Odhalte rétoricky KVELAK .........ccevierieiiiiiiiiinne e 33
NEhOANOTE JINE ....ooovieeiiieieieieeie ettt ettt r e e e sae e e s e eaestaesbesreessensnens 33
Prace s iNfOrMACEIMI .....ocuieiieiieiiiieeieee et 33
Informace, Které vite JEN VY ....cccocveviieieriieieie ettt 34
Informace Zname VSEIM ........coecviiuieiiiriieie et 34
Informace, Které VAM UNIKAJT ......cccccveeieriieieiiiieic et 34
Informace, které nevi niKAO .......c.coooooiiiiiiiiiie e 35
UVEAOMLE ST SVOU POZICT .vevverveerieiienrisireiesiieseeseesseeseesseesaesseessesseesesssessessesssesseens 36
NedoKazujte, Z€ 1ZOU .....eecuieiieieieeeee ettt 36
Jak tesit tiskali Sberu INformaci .........ccccoceeiriiiiiiineneeee e 37
FAZe VYJEANAVANT ....eeoiiiiiiieeee e 38
KdyZ jde 0 lIASKE ZIVOLY ..c.eovvieiiiicieciieie ettt 38
FAze pOdle FBI .....ooiiiieeee e 39
Pravidla MOSSAAU ....cc.oeuiiiriiiiieieeeeee ettt 41
Vyjednavat mizZe KaZdY ......cccoeoeiieiiiieieeeeeee e 41
VEIte SVEMU INSUNKEU ..ottt 42
ODbOUSHANNA AUVETA ..ottt ettt e e et eneeseeenes 42
Nenechave] UCEt OEVICNY .....c.eevveiuieiieireiieiieieeteeteeeesreeeesaeeee e eaesteessesaeessesseens 43
MY teStUJEME tEDEC. .. 1eeeiieiieiieieeiieee ettt ettt sttt ettt 43
DDbej Na SVOU DEZPECNOSTE ....eeuveeeririeeiicieeiieteete ettt et eete e eeseste s sbeessesreessesseenns 43
Neslibuj, co NemMUZES SPINIL .....ooovereiiiiiieieee e 44
Kapitola druha — Priprava 45
Berte vyjednavani VAZNE ..........ccoovieiiiiieiiiieie ettt 45
Nepodceiite ani jeden KroK ..........coocerieieriiieneeieeeeceeee e 45
Vysledek odpovida PHPIAVE .......ccceevuiiiiriieieciecieceete ettt 48
Stehovani aneb do cill €20 NEPALIT ....c.ccceevriririiririnirnccceceeeeceeeese e 48
Nastavte si presné CilovEe TOZMEZ .......cceecveeeieriieieiieieii e 50
NEVYJEANAVEJEE SAMI ...uveeieeeeeieieeiieiietesteete et e e eee e sreesteseeseessaesseeseesseensesseensesseenes 55
EXPOTT ettt st ettt st e et e et eeaaees 55
VYJEANAVAC .....einiieeiiiiee ettt ettt ettt e st et e st eaesneenseeneeseeneens 55
Velite] VYJEANAVAN ....cveivieiiciieiiciieicceete ettt ettt ae e 57



NOSIEl TOZNOANULL ...t e s e enns 58

HIAVOT QKEETT .ottt 59
Typologie a profilovani vyjednavacill .........cccceeceeviieenieiienieeieceereee e 60
Z.droj KONFIKLU ..ooeeeiieiieieee e 60
Myslet neznamend VEASL .........cc.ecveviieieriieierii ettt 61
Podle sebe soudime teDE .........cccoeieiiirieiieierie et 61
S kym tedy MAME T CES ..ovvviiuieiiiiieiieieieeteete ettt eee e e e reessesaeens 62
AKOMOAACHT TP +eeeeieiieeiieie ettt sttt eneens 62
ANALYLICKY TP cvievieiieiieiieeeeee ettt ettt b et e ens e ae e 63
1S 45 A4 01 74 o TSRS 64
R0zv0j vyjednavaciNo StYIU ........ccccvieieviiiieii it 64
VYJEANAVACT STEALEZIC ...vveveeiieeieiieieeie ettt ettt et e e e eneesaeeneas 65
UMEBNT VALKY oottt ettt ettt e veesb e beensesae s 65
g 8 2117 4§ TSP 65
Urceni vyjednavaci StrateQIC ........c.ccieveerrierierieeienieeienieeeesie s e esesreessesreessesaeens 66
UmeEni dVOU SEEATEZIT «..veuveuveureiieieieeiieieiceteeer ettt e 68
Kompromis NefUNGUJE ......c.ccoveeviriieiiiiieiieieie ettt ens 69
Taktika uvadi strategii dO ZIVOLA ......c.ccuveiiiriieieeiee e 70
BUud’te StHAMI .....oouiiiiiiiiiieeeee e 71
Nekteré taktiky Nefunguji ......cceeceeeeriiiei e 71
Taktiky, Které fUNGUJT ......cocvevvieiiciieieceee e 72
Taktik existuje hodn€ ........ccoccoeiiriiiiiee e 75
Pravidla a@endy ......ccccceeoviiieiicieiee et eeeas 76
Uzaviete UNIKOVE CESLY ...coveviiiiiiiiiiiiniieesienetees ettt ettt e 76
SeStAVENT AZENAY ...c.eovviieiiiieieiicieceet e ae e 77
Vyjednavani tidi ten, kdo urcuje KroKy ........ccccoeoierieiiniiieeee e 78
Doplnéni agendy ProtiStranou ............ccceeveeeerieeierieieenieeeesieeresreeeesreesesseessesseenns 79
KdyZ prijde agenda VAM .........cccooiiiiiiiiiiiiee et 79
VYNRAZOVANT KOIVY .oiviiiiiiiciicictc ettt ettt beesaesaeennas 79
Kotveni v marketingU ........cceeceeriieiiiiieeeiese e 80
Kotva ve VYJEANAVANT ...c.ecvieiieiiciieiieieeiceceee ettt ettt ens 80
Jednotlive CASEE KOIVY ..ooviiiiiiiiiicieiciece ettt 81
Vhodné NACASOVANT ......cveieiieiieieiieiieicet ettt 83
Jak N2 KOtVU T@AZOVAL .....cviiiiiiiiieieiete ettt 83
Jak velka by Kotva meEla DYt ....cc.oovieiiiiiiicicee et 84
Stljte s1za SVYM CIIEM .o.eivviiiiiiiiiiieieietneeere ettt 85
Kotva podle 0SODNOSE .....ccvveiieeiiiieiiiciieieeieete sttt ere e 85



Katalog pozadavkill ........ccocceeviiiieiiieiecieieceee et 86

SyStEM SEMATOIU ...ttt 87
Vezmeéte si priklad Z d@ti .....cceecvievieiieieicieie e 88
Pozadavky vam dodavaji Silu ........cocveieiiiiei e 88
BOd UPTOSIEA ..vocvviiieiieciieieceee ettt ettt ae e 89
Bud’te r€CIPIOCHT ...ouvieiiiiieieeiiee ettt 89
Ackermanovo Pravidlo .......cccccieieiiieiienieieie et 89
POtIeba TECIPIOCILY ..vveuvetieieiieieeiieieeteee ettt ettt sttt see s 91
Princip KONITASTU ...cveevviiiieiiiiiieiiciiciceie ettt ettt ettt esb et ess e e s 91
Kapitola treti — Analyza 95
Jak funguje lidsky MOZEK .......cocerviviiiiiniiiiiiiin e 95
MOZEK MA T CASEL vttt ettt ettt 95
Vyvedeni Z TOVIOVANY ......ooouiiiiiiiieieeiieieeee et st 97
UtOKY V 0SODNT FOVING ... 97
JSME PO tIAKETN ..ot 99
Jak ¢ist signaly limbického SYStEMU .........ccceceevieiieriiiieiicieieeeeere e 102
REC 1812 @ FEEOVE VZOTCE ...voveoveveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeee e sesse s ssas s esnennee 103
HIAS J& AUISZILY .oovvevieeiieiieiieiieteeeete ettt sb e e e e saeennas 103
ZaK1adni Uroven 1€aKCT .......ceccverueeieriieiesiieeete et 105
Manipulace JAKO NASIO] ...ccveevirvieieiiieiieieie ettt ste e steesee e ae e esbesseessesseesseeseenns 110
ZneuZivani Manipulace ..........ccocceeeierieiierieieeeee e 110
Manipulace neni nic SPAtNENO ..........ccoveveeriiiiiriieiecieeeeeee e 111
PraCe S ©MOCEIMI ...oeeeiieiieiieieiee ettt ettt sttt e se e e ne s 112
ZLAVIST .ttt b h bbbttt ettt be et eae s 112
D03 101315311 o 2SR 113
NEZAVIL ©INOCE ...vivieuriieieriieieieeieieetesreeteereeseereesseeseessesssesseessesseessesseessensaenns 114
Kapitola ¢tvrta — Oteviceni 119
Nastavte si mysl Na VILEZSTVI ....ocveeiiireieiieieri et 119
Podcenované otevieni VyJedNAVANI .........cccceveerieiierierieieceeieeeeere e 120
VYJEdNAVACT STALUS ....eeeiiiieieeiieiee ettt 120
Budovani VZtaht .........oooiiiiii e 128
VSIChNi MAME ODAVY ..eeeiieiiiieieeeeee ettt 130
KdyZ 0bavu VYVOIALE ...cceeiieeieiieiieiicieceeee ettt 137
Netlacte nikoho k SOUNLASU .......ccoeoiiiiiiiei e 138
Nesud’te 0statni POdle SEDE ......ccveeveriieiiciieiieieieeee e 141



COIVENA LN .ottt e et e e e et ee s s e eee s seseseeeenesens 142

ODVINEE SAMT SEDE ....eevveeieeiieiieiieieie ettt te st ste st e et eseeeneesneeneesneenees 143
Prace se SI0Zitymi 0SODNOSHMI .......cceeveeeieriieieiieieeteeeesteeeeseeere e ese e se e esseeenenns 143
Jak S10Zit€ 0SODNOSE POZNAL ....cuveuveneeuiiiiiiieiieiietrieeteeerte ettt 143
Urceni 0S0bNOStNT POTUCHY ....ooviieiiiieiiiieic et 144
Deéleni z pohledtl ODELT .....ccuevuieiieiiiieeeee s 144
Narcistick€ 0SODNOSTL ...c.veuveieieieieiiececeteee et 145
Emocionalng nestabilng ..........ccccoevierieienieeieee e 145
Paranoidni 0SODNOSTL .....cc.eruiriirieieieieiee e 145
SOCIAINT PIEAALOTT ...ouveviriiriiriiriintirterteteetet ettt 145
Odborny PONIEA ....ccveeviiciiiiieieieee et 146
Jak jednat a komunikovat se sloZitymi 0SObNOStMI ......c..eevevververvevenieeeieiecnnens 146
JaK tedY POSLUPOVAL ...cvvevieeiieiieiieeieete ettt ettt ere e sreesaesaeennas 146
IMAIMNE JASIIO ..eeueieieetieieetteteeeie it eet et et e st e e see e e sae e ae e s eenteenee s e ensesseensesneensesneennes 147
Vysvétleni Neni dVOd ......cc.eeveriieiirieiieeee et 147
Opakovani je nejlepSim trenérem ..........coceceeererirenenenineneneereeeeeeeeeeenens 148
Kapitola pata — Prvnich 180 vteFin 149
Zpracujte rybu, dokud NeSmMIdi ..........cceeieviiiiirieiiieeee e 149
CHM dFV, M TP v 149
Rozhoduje prvnich 180 VIEFIN .....cvevvieiieiieieiieie et 150
Ved'te s protistranou dialog ...........ceeeerierierieierieere e 154
Chyby v otevieni VYJEdNAVANT ........ccceevieciirieiieiieie sttt ene e 157
ZUATACTEE CAS .eveuveeiieeieeeiteetee ettt ettt ettt ettt et e sat e e be e st e e bt e st e e beesabeesbaesaneens 157
NEJSIE TECIPIOCTI .vviuvieevetieerieiienieeieete st ete et et e etaesbeeeaebe e e eseeseeseessesseereeseeenneses 157
MOC MIUVIEE ..ottt ettt see e eees 157
NEJSIE CIEINT ..oovvieiiiiieiiiciicie ettt b e sbe e sreesaeeeas 158
Jste NEeSTOZUMILEINT ....cveeeiiiieiiieceee e 159
SoUhIasite PILIS DIZY ...ccvecvieiiiieiieiieieeeee ettt es 159
Vyjednavani otevie Protistrana ...........cccoeveeceeriereeerenieneneneneseenreseeseesseneeenees 159
Snazite se VZbudit TIEOSE .....coeviriiiiiiiiirieeee e 160
Hadate s€ 0 MINUIOST ...oveeiieiieiieiee e 160
Zahajte vyjednavaci NI ........ccoceeviiiiiiicieeeee e 161
Vytvorte s REIni MIX ......ccoeviiieiiieieiieie e 161

O COJIM JAC? oottt ettt ettt e et e b e e ssesreesaeeraeneas 161
Dobry posledni dOJEM .......c.eeieiieieieeeeee s 162
Jedenact pravidel ZANAJENT .......c.eccveevieiiiieieceee e 163



Kapitola Sesta — Vyjednavani 167

Etika VYJEANAVANT ....oooviiieieieieceee et 167
Zakladni prinCipy VyJEANAVANT .......cccecvieieiiieiiriieieci et 168
PIIPTAVA ..ottt ettt 168
VISTUD etteitteiieetteste ettt ettt e ettt e st eseaeeabeessbeesseesaeanbeesseeenseesaseenseessseenseensseans 168
RIZENT vttt 169
ESKALACE ....euiiiiiietieie e 169
Pravidla VYJedNAVANT .......ccooiiiiiieiiiieee e 170
Musite mit VIAStNT CIIE ....oovereiiiieieeee e 170
Kontrolujte SUPEIMANY ........cceevuieieriieieeieeiesitee ettt ee e eesneenees 172
Pripravte jednu stranku taktiky .........cccooveeviiiiiniiiieiecee e 172
KOtVELE JAKO PIVI vttt 173
Pracujte s 0bavami €MPAtil ........ccceervieeiirieieriieiereeie ettt 174
Nic nenechte NAhOAE .........occoiiiriiiiee e 176
SMEFUjte K dOhOAE ...c.oieieeiiiiee e 177
Vlastni menu pro t€ZKa vyjednavani ..........cceceiieierieiierieieeeee e 178
Nestante $€ TUKOJIMIMI .....eovviiierieeieirieieeieeteeeeteereesieeeeesaeenesreesesteessesseessesseenns 178
Reknéte, co cheete, @ NASIOUCHEJtE ...........ovvveveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 179
OVEFUJLE, Z€ ST TOZUMILE ..oovievieiieeieiieeieiie et ete e ere e ebe et e sreeenesreesaesaeennas 180
Shrnujte dtlezité informace bod po bodu .......cccoceviviiininiiiiniicicicecc 180
Zrcadlete protistranu alespon SIOVY .....c.ocvecvirieriinieniiiienie e 181
ReKN&te, CO PrAVE VY CIILE ....o..ov.iveeeeeeeceeceeeeveee e 182
Vkladejte do SVYCh VL PAUZY ..cveevveiieiieiieiieeeteeeee et 182
PLejte S€ OLEVICNE ..o.vieuiiiieiieiieii ettt 182
Vracejte vyjednavani ke svym tématiim ..........ccccoevveviiieenieicieneeieneeieee e 183
KdyZ se n€co deje, TeKNELe 0 ....ooveeeieieiieieciieecee e 184
Nebojte s€ MENIt NIACE .....eoviiieiieieieeeeeeee e 184
Otestujte si piedpokladané ZAJMY .........ccccoceeevvririneneneneiccceeeceeeese e 185
Bud’te pfipraveni na alternativy ..........ccooceeveerieecierieeienieeeeeere e e e eee e eneas 186
Informace nedavejte Zadarmo ...........oocceveeierieienieeeee e 186
Hledejte dalsi strany vyjedNavANL .........cceeeveviieierieeiieiieieeeere e 187
Piipravte s€ na ZraloKy ......ccoooveriirierieieeeese e 189
Odstiihnéte protistranu od UniKoVYCh CESt ......ccvevvieiiiieiicicieeieeeeee e, 189
Zvétsete kolac emoci jako policejni vyjednavaci .........cceoceveeeverieniveieneeieeenne 190
Pripravte si alternativini SCENATE .........cceevvieieriieieriieieceeee e 192
Rozbijte velké projekty na CASH .....oovviererierieeeceeeee e 194
Vedeni VYJEANAVANL .....c.ecveviiiieiiieiecie ettt sre et saeesae e essesaeessenanens 196

10



Nenechte se VIAKat dO PASTL ...c.eevveeeveriieiieiieiieeeiceeee e 196

KdyZ se nehybete Z mMiSta ........cceeeeriieiiiiieie e 197
Nikdy Nevyjednavejte SAMI ....c.ccveeverreecierrieiieieie et sre et sre s sreesse e esseeeeenne 198
DEJte tOMU CAS ...ttt ettt sttt et e e s et e s et e eneenteeneesneeneesneennes 199
NEZLrACEIEE POZOINIOSE ....cvvvevvieientieeieteeteeteere et eteeteesaeereesseesaesreessesseessesseessenseenns 200
OPaKUJEE PIIPIAVIL euvevitiriiiieieieteeeteit ettt ettt eaen 201
AGEESIVIL tAKLIKY ..veviiiiiiieiieieieceee et r e 201
SMETUTLE POZILIVIIC ...ttt ettt 202
SEAVEE TNOSLY .vvieurieeieeiienteeteeitte et esiteeteesteesbeeseaesseessseeseesseesnseenssessseessnesnseensns 203
Bud’te KONKIEINT ....oeeiiiiieiicieee e 203
Nevyjednavejte 0 MINUIOST ...eccveeieriieiiriieieeieie et ene 204
Vyhnéte se nechténym zavazklim ..........ccoeceeieiirieneniereeeeeeeee e 205
Prace S PSYCROPALY ..ocvviivieiiciieiieiet ettt 205
KdyZ Celite TtOKTIM ......oc.eeiiieieiieiet e 206
PreruSeni VYJEANAVANT .......c..cceevvieieriieieiecie ettt 209
NEZPYCHNELE ...ttt sttt n e e 212
Diplomacie — valka beze ZDIani ..........c.ccceevvieieriieieniieiereeeese e 213
Zadrzovani iNfOrMACT ........cccevieiiieieieieeeee e 213
KUlturni TOZAILY .ovveiveeieciieiieieeeee ettt 214
Jediny bod KONtaktu ........c.coevieiiiiiiiiiiiiiinencccecceeee e 215
Vyjednavani v dobe digitaliZaACe ..........ccecceevueeieriieieiieiesieeieee et see e 215
INOVA SIEUACE ...veeneeeieiieeiieieeiiet et te et ee sttt e sttt esae e sae et e s sesatesseensesseenseeseensenneenes 215
Potad JSOU tam LI ........c.cocvievieiiiieiiciee et 216
VYJedNAve te 0SODNE .....ocuieiiiiieieciieieeiee ettt 217
NEVYPINETLE ©ovvevieeieirieieiiete st ete et et e et e st et e teesbesreesaesreessessaesseessebeessesseessenseenns 218
Jak si vyjednat VySST Plat? .....ccooeiiiiiiiiiiei e 219
CROMLE VEAS vttt sttt sttt ettt be b b eae s 219
A A0 S 01 (] o) TSR 219
ZAPOMENLE NA ATGUIMETIEY ...veeuvveenrierereeieenreeieesreeseessreesseessseeseesssesssessseesseessses 220
Stavte N8 VZEANU ...oceoeiiiiiiiciee e 220
NevyjednAVE)te SE SEDOU ...c.veiuieiieiieiieieiieieie ettt esre s eae s 221
Nikomu ni¢im nEVYNIOZUJIE .....cceevvveeieriieieiieiere et 221
Jak jednat S INSHIUCEIMI .....ccvieveervieieiieeieiteeieeteete et ebe et ebeeteesaeeeesreesaesaeessesseessensaens 221
David @ GOIAS ...ooeeeeeeeieeceee e et 221
Vyjednadvani nebo SOUA ........ccceeviieieiiieieiiceecce et 222
PTISEL AOPIS -eeneeeneieeieeie ettt sttt 222
Zpracovani negativini iNfOrMACE .........cceevvievieriieriiieeie ettt 222

L



Te) 416 Lo 02 Ve PR 223

PIIPTAVA .ottt st 224
ANALYZA oottt et ae e eaaennas 224
VYJEANAVANT ..ottt sttt 225
Jak ovladnout vicestrannad vyjednavani ...........cccecevieviinierieieeeceee e 226
Y2 T3 3 SRS 226
Prvnd dOJEIM ..ooviiiiiicicciceee et 226
Vede, kdo KONLrOIIJE .....ooeveieiieieeeeee e 226
Vyjednavaji VEICANI ....c.ccveriiiieiicieiieieee et 227
SPOIEENE TESENT ....eveviiiriirtiierietetee ettt ettt 228
NeZ zavolate PrAVIIKY ...ccoocieeiiieiiiiieesie sttt ettt ettt et eae e saesseesaeennens 228
BATNA oottt ettt ettt s st ettt e et e et e e seeseetebessesenbensensenseneeneeneas 229
PIAN B NEEXISTUJE ..voveevrieiieiieiieiieiieeie et eee sttt sse et e essesseessesaeesaesseennas 230
Zazracné vyjednavaci dESALETO .........cceveriererieiieieriiete ettt eeeens 230
1) Zahod’te Strach 1 StUA .....cceeiieeieiicieiiceceee et 230

2) StANOVEE ST CHL 1.eeeeieiiiieieeee e 231

3) V kazdém piipad€ se na vyjednavani pripravte ...........cccceeeeveereeeerreecvesreenens 233

4) BUAUJLE VZEAN ..o 234

5) Hod'te rybu Na St .....ooviieieiiiieiiciesieceeeee ettt 235

6) MICLE ..ottt ettt ettt et e s et e be s se s e b e b et esbenseneaneeseenens 236

7) Nechte €80 2a AVETMI ....ocueeviiiiiieiesiecieseet ettt 236

8) Starite se nejmilej$i 0S0bou vV MISTNOSH ....coververeereiriiniriinieieicciciceccecee 237

9) SIMEMUJLE ...eeevieeeeiietietieteet ettt ettt ettt besb et be b e e et et e et et eseebeene e 238
10) Konflikt j& dODIA VEC ....ocvieiieiieiieiee et 238
Kapitola sedma — Eskalace konfliktu 241
Konflikt je projevem sVODOAY .......ccccieieviieieriieieii et 241
Faze KONIIKEU ..o 241
G1aSIOVO T KIAL T c.veuvieiieieieieee ettt 242
WINEWII ettt ettt ettt ettt e e 243
WINELIOSE .ttt ettt sttt et eae 243
LLOSE-LL0SE ..ttt et 243
PaTIKOVO AESALEIO .....evieiiiieieieee et 244
Vyjednadvame Sami S€ SEDOU ........oceeiuieieriieierieieeee et 244
KONZUIACE S PIALELE ..evvevieeiieiieiiceieie ettt sre e eneas 245
Snazite se presveédCit druhou Stranu .........c.ccceecevveverininineneneicceeeeeceeee 245
OCekAVANT KAPItUIACE ...ocvieeiiiieiiciieic et 246

12



AKCNT KTOKY DEZ NAVIALU ..ottt 246

Polarizace VZtahtll .........cccoeiiiiieieee s 246

Hrozby a zdtraznéni negativnich konsekvenci ............ccoevevveviiecieniecienieieeennn, 247

BOJ 0 TNOC ...ttt 247

UIIMA RAIO ettt e 248

VLKA ittt ettt st b e b e s et et et e st ena st st eseenes 248

Zavislost na KONFITKIU .....oouiiiiriiiiieee e 249
Deeskalace KONfliKtu ........ooueeiiiiiiiiieee e 249

OKNO PIIEZILOST 1.vveuvievrieeieeiieeietieiteete et ete st te bt a et e essesseessesseesaesneennas 249

A 78S 1A CMPALIC ...eveeiiriieieiieieeiet ettt ettt r et sttt neenes 250

ANALYZA €SKAIACE ...o.veevviiieiieiieieeee et 250
Deeskalace podle Glasla .........cccoevueiiiiiiiiinininininenenceceeeeeeeeeeee e 250
PFIPraven€ TEAKCE ......ccvevvieiieiieiieeieie ettt ettt et e b essesreesaesaeennas 251
Schopnost SEDETEIIEXE ........coevuiririiriiiiiiiiciciecce e 251

Tipy a preventivni opatieni k deeskalaci ..........cccceevvivieriiiieniiecienieieeeeeeeeenn, 252

Kapitola osma — Vysledky vyzkumu taktik 257
VSechno MuSIim OtEStOVAL ......c.eeuieriiiieiieriierie ettt ettt see e saeennens 257
Vyjednavaci vOli SPOIUPIACT ...ccvievieriieiiiiieiecieeie ettt 257

Taktiky maji pozitivid dopad ........ccccoeeierieiieiieeceee e 258

PEPrava @ CIle ....coveivieiiciieiieieieeeee ettt b e 259

Pro€ tu jSme a o POZAAUJEINE .......eevvieierieeieeiieie et 260

TaKtiKY @ ©IMOCE ...vecvieeiieiieiieiieiieteete ettt ettt sttt e be s reesaesreennas 261

Ukonceni vyJednavani .......cccoeoeviiiriiriiniininciieene ettt 262
BONUSOVE ZJISIENT ..e.veevviiiieiieiieiiciieeeeese ettt et sr e e sreennas 263

Test — Profilovani vyjednavaci 265
Jaky typ vyjednavace JSEM? .......cccccverierieieiieieineneneeee ettt 265

JaK S tESTEM PIACOVAL ...ecveeiieiieiieeieiieiesie ettt ere st te et et e e st e seesaesreesaesreeneas 265

KIICOVE ODIASHE tESU ..ottt 266

OtAzKy @ OAPOVEAL .veovviciieiieiieiieieteet ettt sr e e eeaeennas 266

Seznam literatury 270
O autorovi 272

13



Deékuji v§em, od kterych jsem se mohl ucit vyjednavat. Dékuji profesoriim
z Harvardu za akademicky prinos pro vyjednavani a za to, Ze jste mé
po celou dobu studia vedli a podporovali. Dékuji Georgi Kohlrieserovi,
Mathiasi Schrannerovi, Joe Navarrovi a Chrisi Vossovi za inspiraci
a pratelstvi. Dekuji Lucii Libovické a kolegiim Adamu Dolejsovi,
Vojtechu Cetkovskému, Dominiku Zabojovi, Tomasi Vavrovi, Tomasi Olahovi,
Vaclavu Lisnerovi, Petru Svejkovskému, PFemyslu Rubesovi,
Danielu Digonovi, Jirimu Jedlickovi, Janu Benovicovi, Peteru Jakabovi
a Davidu Sikulovi za skvélou spolupraci a podporu. Dékuji viem klientiim
a absolventum nasich tréninkii za projevenou diivéru.

A predevsim dekuji Tobe, maminko, i Tobé, ma Zivotni lasko, za nekonecnou
trpélivost, podporu a lasku. Bez vas by muj Zivot neddval smysl.

14



Uvodni slovo autora

Vyjednava kaidy

Kazdy vyjednava v praméru pétkrat az sedmkrat za den. Vyjednavate pokazdé¢, kdyz
po vas nékdo néco chce, jakmile polozi prvni pozadavek na stdl.

Muze to byt vase manzelka nebo vas manzel, kdyz vas pozada, abyste podali néco
z lednicky. Nebo obchodni partner, ktery vas v zasedaci mistnosti poprosi o kavu.
Mize to byt vSak i vaSe dité v pfipad¢, ze vyzaduje, abyste mu koupili hracku, nebo
chce vyrazit vecer ven, ale vdm se to moc nepozdava. Vyjednavate i ve chvili, kdy se
chystate vejit do dvefi a s nékym se v nich stietnete. I v tuto chvili za¢nete vyjednavat.
Dokonce nonverbalné.

Vyjednavani vyuZzijete Gipln€ vSude. Jestlize usilujete o novou zakéazku, kdyz musite
dohodnout lepsi smluvni podminky, potebujete prodlouzit splatnost faktur nebo chcete,
aby vam zaplatili dfiv, kdyz naptiklad pozadujete hromadnou slevu ¢i lepsi plat.

Nejlepsimi vyjednavaci svéta jsou déti. Jako mali jste byli skvéli vyjednavaci. Po-
kladali jste pozadavky na stll a témér vzdy jste tim dosahli svého, pak vam to ale
vymlatili z hlavy. Doma, ve $kole, na kurzech nebo v praci. Naucili vas argumentovat.
JenZe argumenty ve vyjednavani nefunguji.
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Uméni vyjednat cokoliv
Vyjednavani je véda

Vyjednavani je uméni zalozené na védeckych poznatcich. Je mozné jej studovat a zaby-
vat se jim na odborné tirovni. Vyjedndvani musite neustale vyhodnocovat a své znalosti
ustavi¢né posouvat a rozsifovat.

Piesto si mnoho lidi v Ceské republice i na Slovensku mysli, Ze je vyjednavani
intuitivni zalezitost. Dovednost, kterou umite sami od sebe a nemusite ji trénovat. Na
zapad od nagich hranic, ve Svycarsku, Francii nebo ve Spojenych statech americkych,
se vSak vyjednavani stalo univerzitni disciplinou, muzete se tak v ném po dlouhé roky
vzdelavat.

Prévnickd fakulta Harvardovy univerzity vyvinula program vyjedndvani uz na po-
catku 80. let 20. stoleti. Zalozili jej profesoii William Ury a Roger Fisher, kdyZ napsali
knihu Getting to Yes, ktera se po celém svété stala bibli vyjednavani.

Getting to Yes ale nikdy nebylo o obchodnim nebo krizovém vyjednavani. Jedna
se o knihu mezindrodni politické mediace pro Spojené staty, které v sedmdesatych
a osmdesatych letech pfistupovaly k feseni politickych konflikti velmi kompetitivné
az agresivne.

Harvardsti profesofi chtéli obrousit diplomatické hrany. Rikali, ze ,,i jina strana miize
mit zajmy, se kterymi jsme schopni se ztotoznit nebo které mtizeme akceptovat®. Protoze
Getting to Yes bylo nestastné uchopeno, napsal William Ury jesté jednu Getting Past
No, kterd uz o vyjednavani v tézkych situacich a o vyjednavacich konfliktech opravdu
pojednava.

Vyjednavani se jako védni obor postupem casu pieneslo ze Spojenych statd do Ev-
ropy. Krizové slozky — policejni vyjednavaci, krizovi vyjednavaci i vyjednavaci tajnych
bezpecnostnich sluzeb — postupné pouzivani metodik a teoretickych postupti zintenziv-
nili a zacali harvardsky koncept opoustét. Ten se mezitim zasadnim zptisobem proménil.

Dnes uz neni jen ideologickym nastrojem. KdyZ se rozhodnete studovat na Harvardu
vyjednavani, naucite se velmi podobné techniky, taktiky a postupy, ve kterych se skoli
a cvici krizovi a strategicti vyjednavaci Mossadu nebo FBI. Stejné tak se miZete naucit
rtizné koncepty vyjednavani ve Svycarsku na univerzitich IMD nebo Sankt Gallen.

Naucite se vyjednavat v krizové situaci, pracovat s emocemi, konverzovat se slo-
zitymi osobnostmi. Muizete si téZ osvojit novy harvardsky koncept nebo systemické
vyjednavani. Obord vyjednavani, které univerzitni studia nabizeji, je mnoho.

V Ceské republice a na Slovensku viak uceleny koncept vyjednavani, ktery by nam
pomahal v soukromych i byznysovych situacich dosahovat nejlepsich vysledkd, dosud
chybi.
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Uvodni slovo autora

Bud'te partnerem misto soupeiem

Jedna se o prvni nastaveni mysli, které byste do vyjednavani méli vnést. Lidé, jiz s vami
vyjednavaji, nejsou vasi neptatelé, nybrz spojenci. Jdou s vami po cesté ke spole¢nému
vysledku. Proti vam nesedi nepfitel, ale partner, s nimz se potfebujete dohodnout. Stejné
jako on se potfebuje dohodnout s vami.

Vyjednévani neni zd&dné smlouvani na trzisti. Ale zato smlouvani na trzisti se mize
stat vyjednavanim. Kdyz jdete s nékym vyjednévat, musite byt ptipraveni. Je tfeba védét,
co chceete, a méjte sami sebe pod kontrolou. Kontrolujte situaci a zkuste se zamyslet, kdo
jiny ma na vyjednavani jesté vliv. Musite si byt védomi, s kym budete dodatecné muset
mluvit, abyste svou dohodu upevnili, ukotvili, a nakonec tspésn¢ dotahli do konce.

Vyjednavani je sexy sportovni disciplina, ve které miizete zlepsit své vysledky i vy-
sledky lidi ve svém okoli. Staci, kdyz zjistite, o co jim skute¢né jde. Najdete jejich
zajmy, dokazete je zohlednit, zakomponujete je do svého planu.

Zvladnéte sami sebe

BéZzna kazdodenni vyjednavani zvladate Casto na jednicku. Obcas ale narazite na slozité
vyjednavaci situace s komplikovanymi osobnostmi. Tézka vyjednavani poznate podle
toho, Ze uz na zac¢atku mate divny pocit. Nechce se vam do né;.

Nejprve zaénete vyjednavat sami se sebou. Postupné slevujete ze svych pozadavki,
abyste dosahli vysledku co nejjednoduseji. Piestoze je i toto cesta, vede k nespokoje-
nosti.
se nejprve naucte zvladat sami sebe a situace, které jsou pro vas naroc¢né, teprve potom
si dokazete osvojit vyjednavani s jinymi lidmi.

Tato kniha je urena pravé tém z vas, kteti mate obavy, Ze by vyjednavani mohlo
byt nad vase sily. Nastavte si mysl na vitézstvi. Schopnost vyjednavat vam zlepsi zivot.
Budete tak mnohem spokojené;jsi.
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Jak jsem se stal
vyjednavaem

Vysnéna manazerska pozice

V tijnu 2005 mi nabidli manaZerskou pozici, na kterou jsem se ohromn¢ tésil, a samo-
zfejmée jsem ji piijal. Nékolik let jsem se na ni intenzivné ptipravoval.

Kdyz mé povysili, poradné jsme to doma oslavili. Vyzvedl jsem nové auto, pfivezl
domu spoustu vizitek s obrovskym logem, vSem piibuznym jsem ukazal vysokou mzdu
v Cerstveé podepsané smlouve. S velkym autem, spoustou penéz, velkym logem na vizitce
a obrovskou kancelafi mi vyrostlo i ego a sebevédomi.

Prvni velké vyjednavani
Nepfisel osobné

Nekdy v poloving onoho fijna jsme zacali vyjednavat s dlouhodobym obchodnim partne-
rem. V zasedaci mistnosti se nachazely jen stoly, zidle, projektor, nasi firemni pravnici,
odbornici na stavbu, technicti inzenyfti, dafiovi poradci a spousta stranek slozitych smluv.

Jednali jsme s velmi zkuSenym partnerem, ktery vybudoval mnohamiliardovou
firmu. Na vyjednavani ale osobn¢ nepfisel. Poslal za sebe vyjednavaci tym.
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Uméni vyjednat cokoliv

Ve chvili, kdy vyjednavaci vstoupili do zasedaci mistnosti, jsem pozvedl zrak. Vidél
jsem tii muZze, ten nejmensi z nich stal uprostfed, m¢l profidlé vlasy, karované sako
se zaplatami, obycejné hnédé kalhoty a boty lehce od blata, jako by pfijel pfimo ze
stavby.

Ptecenili jsme se

Pfichazi ke mné. Se sklopenou hlavou mi podava ruku, podiva se mi do oci a fika:
,Pane Patiku, ja uz jsem dnes rano vyjednaval se svou dcerou a straslivé jsem prohral.
O vas jsem slySel, ze jste vynikajici vyjednavac, tak doufdm, ze nam date alespon
malou Sanci.*

,,1ak to bude jednoduché,” pomyslim si. S vitézoslavnym tsmévem jsem mrkl na
finan¢niho feditele po své levici. Podavame si s protistranou ruce. Zasedame ke stolu
a zaCiname vyjednavat.

Jsme perfektné pfipraveni. Pozvali jsme pét expertd, $éfa investic a dva pravniky.
Smlouvu umime nazpamét. Mam nachystanych téméi dve sté logickych a padnych
argumentd.

Néco je jinak

Po dvaceti minutach vyjednavani citim, jak mi télem siln¢ pulzuje adrenalin, jako
bych byl uprostted sportovniho utkani. Snazim se dosdhnout toho nejlepsiho mozného
vysledku.

Soucasné¢ citim, ze onen ¢lovek na druh¢ strané, v tom kadrovaném saku, je vyrazny
kus pted ndmi. Do svého cile se blizi o¢ividné rychleji.

Zvedam ruce ze stolu. Na dfevéné desce zlstavaji otisky. Poléva mne studeny pot.
,,Mam zpocené dlané!* pomyslim si. Lehce znervoznim. Nalévam si mléko do sklenice
s vodou misto do $alku s kavou, a aniz si toho v§imam, micham jej a ptisypavam cukr.

Financni feditel do me $touché loktem. Nakloni se a povida: ,,Ja jsem hrozn¢ ner-
vozni a stra$né me to bavi.“
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Jak jsem se stal vyjednavacem

Nadseni ze ztrat

V jednu chvili zaénou mluvit nasi kolegové. Piivodné jsou na schiizce jen kvili tech-
nickému poradenstvi.

Nas expert na technické zalezitosti stavby objektt se rozpovida o v§em, co vi. Co
uz jsme piipravili, jaké véci nam jeste chybi, jak daleko jsme pokrocili ve vyvoji tech-
nologii, koho madme za dodavatele, jaké jsou splatnosti, kde mohou v priibéhu stavby
nastat nejvetsi problémy.

Malem jsem omdlel. Vyjednavac, jenz dnes rano prohral se svou vlastni dcerou,
dokézal beéhem nékolika malo desitek minut ziskat vSechny informace, které mohly
zlepsit jeho vyjednavaci pozici.

Po celou dobu se na nas usmival, chapavé pfikyvoval, pfitakaval a vyjednaval s nami
takovym zptisobem, Ze ackoli jsme nedosahovali toho, co jsme ve skute¢nosti potiebo-
vali, byli jsme na konci vlastn€ ze schiizky nadSeni.

Nejhorsi smlouva Zivota

Kdyz jsem pfijel domil, vysvétlil jsem sam sob€, Ze to urCit€¢ neni nejhorsi smlouva
v zZivoté, kterou jsem uzaviel. Celou dobu jsem ve sprse piemyslel nad tim, jak je mozné,
ze n¢kdo, kdo plisobi tak slabé a neobratné, ani si nevezme Cisté boty, si s nami béhem
vyjednavani pohrava jako kocka s mySi. A nas to jesté ke vSemu bavi.

Kdyz se na to podivam zpétné€, mohu prozradit, Ze se jednalo o tu nejhorsi smlouvu,
kterou jsem v zivoté vyjednal a uzaviel. Soucasn¢ to ale pro m¢ byla nejvétsi skola.
Nejlepsi lekce.

Chci to umét

Hned po uzavieni smlouvy jsem svou tehdejsi asistentku zaukoloval, aby nasla nékoho,
kdo vyjednavani rozumi. ,,Ten ¢lovék zna néco, co se musim naucit taky!*

Prvni trenér vyjednavani, kterého jsem potkal, byl byvaly némecky policejni vy-
jednavac. Vyjednaval o lidskych zivotech. Béhem nékolika malo hodin mi vysvétlil

principy krizového vyjednavani — prace s emocemi a ovliviiovani lidi na druhé strané.
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Uméni vyjednat cokoliv

Vysvétlil mi, jakym zplisobem si mam ptipravit cile, jak vypada strategie vyjednavani,
jake taktiky se mohou pouzivat.

Ten nebozak v karovaném saku se zaplatami a §pinavymi botami se mnou po celou
dobu vyjednaval stejnym zplisobem. Dokonce i svlij vyjednévaci tym sestavil podle

v vvr

situacich.
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Kapitola prvni

Sondovani

Jak poznate, Ze musite vyjednavat

Jeste pred tim, nez zacnete vyjednavat, si vzdy polozte jednoduchou otazku: ,,Musim
opravdu vyjednavat?* Ne vzdy se jedna o spravnou cestu. Co nejhorsiho se muize stat,
kdyz vyjednavat nebudete? Nekdy totiz mizete uzaviit dohodu bez vyjednéavani, a to
mnohem rychleji, levnéji, a pfitom neohrozite vztahy.

Co vyjednavani neni

Lidé maji o vyjednavani zkreslené predstavy. Casto si mysli, Ze vyjednavac je ,,podivny
manipulator, ktery se snazi ostatni ovlivnit, aby je mohl okrast a ziskat pro sebe, co
nejvic to jde.

Jini se domnivaji, Ze vyjednavani je natlakova hra. Kdyz navic mluvime o krizovém
vyjednavani, vybavi se vSem né&jaky akéni film. Nabuseny Rambo mlati pésti do stolu,
pohrava si s noZzem a mifi pistoli na slabého intelektuala, aby ho piesvédcil, ze jeho
navrh je ten nejlepsi na svéte.

Logicky existuje zcela opacny pohled na vyjednavani. Nékteii lidé totiz predpokla-
daji, ze ve vyjednavani hleddme vyhradn¢ zajmy protistrany, abychom ji mohli vyjit
vstiic. A ona si nds za to bude vazit.

Nékdo si dokonce plete vyjednavani s mediaci. V této predstave existuji dve strany
majici mezi sebou obrovsky konflikt. ZkuSeny mediator jim pomaha se dohodnout.
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Uméni vyjednat cokoliv

Vsechny takové pohledy, a to neni cely jejich vycet, jsou nespravné. Plynou z na-
prostého nepochopeni principi vyjednavani.

Co vyjednavani je

Jedna se o kralovskou disciplinu komunikace pracujici se vSemi jejimi aspekty — ver-
balnimi i nonverbalnimi. Ze své podstaty je obousmeérna.

K vyjednavani dochazi ve chvili, kdy méte se svym zivotnim ¢i obchodnim part-
nerem nebo partnerkou spolecny cil, jste na sob¢ zavisli, ale mate rozdilny pohled na
danou situaci. Dostavéte se do konfliktu, pfitom v§ak musite najit spole¢né feSeni.

Konflikty nam pomahaji zlepSovat zivoty, nakonec si je zamilujete. Nikdy neni totiz
problémem samotny konflikt. Problém miiZe nastat az tehdy, jakym zpiisobem k nému
pristupujete a jak ho fesite. Je proto velmi dulezité respektovat thel pohledu protistrany.
Nemusite jej piijmout, jen ho nehodnot’te a nesud’te.

Kdyz mate konflikt s clovékem na opacné strané, neznamena to, ze je vasim nepfi-
telem. Znamena to, ze mate rozdilny pohled a ze se potiebujete dohodnout, tedy najit
spolecné feseni. Na druhé strané sedi vas spojenec, ktery také chce najit spolecné feseni.
Jinak by s vami nevyjednaval. Je na vas zavisly, potiebuje vas.

Zkuste si predstavit, ze byste vyjednavali s nékym, koho nepotiebujete a s kym se
nemusite dohodnout. Jak by takové vyjednavani vypadalo? Jak byste k nému pfistupo-
vali? Do jaké miry byste seriozn€ vyjednavali? Jakym zplisobem byste se snazili o ten
nejlepsi mozny vysledek?

S jakym respektem byste zachazeli s ¢lovékem na druhé strané? Myslete na to, Ze
vyjednavani na zkousku, jen abychom vidéli, jestli ndm to bude nebo nebude fungovat,
je velmi nebezpecné a silné poskozuje vztahy.

K vyjedndvacimu stolu usedejte tedy jenom ve chvili, kdy ¢loveéka na opacném polu
k dosazeni svych cili skute¢né potiebujete. Pokud si to jdete zkusit jen tak, z hecu,
délate z Cloveka na druhé strané kaspara. Navic se zkuste vzit do situace, kdy n€kdo
jiny déla kaspara z vas.

Leigh Thompson ve své knize ,, The Mind and Heart of the Negotiator “
(Mysl a srdce vyjednavace) nabizi zajimavou definici:

““

., Wjednavani je interpersondlni rozhodnuti.
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Sondovani

Jinymi slovy, vy mate nejaké rozhodnuti, na druhé strané maji také néjaké
rozhodnuti a spolecné je potrebujete dat dohromady, abyste dosahli co
nejlepsiho mozného vysledku.

Jak rozliSit obchodni jednani od vyjednavani

Lidé si velmi Casto pletou vyjednavani s obchodovanim. Jedna se vSak o dvé rozdilné
véci. Ani byznysmeni od sebe Casto neuméji obchodni jednani a vyjednavani odlisit.

V obchodnich vztazich se mnohdy dostavate nejprve do takzvaného sondovani. Zjis-
t'ujete, jestli mate s vas§im obchodnim partnerem spolecné sty¢né body. Pokud nabizite
produkt nebo sluzbu za tisic korun a druha strana je pfipravena vas produkt nebo sluzbu
za tuto cenu koupit, pak jde o obchod. Vyjednavat nemusime.

V obchodovani potiebujete na produkt nebo sluzbu zakaznika nalakat. Musi na né
dostat chut’. Sdélujete mu proto vSechny benefity i argumenty. Stimulujete jeho nadSeni.

Ve chvili, kdy vam ¢loveék na druhé strané fekne: ,,Dobfe, vSechno, co dé€late, je
super, ale je to drahé,” zacal vyjednavat. Kdyby nezacal vyjednavat, odesel by. Rekl
by jen: ,,To je drahé. Na shledanou.“ Ale on zlstal sedé€t, coz je prvni signal, Ze vas
potiebuje, Ze néco chce.

Klasicky obchodnik za¢ne vysvétlovat, jaké z jeho produktu plynou vyhody, kde
a jak z toho budete mit uzitek, jaké se k tomu vazou benefity, jaky budete mit profit.

Z pohledu vyjednavani to nedava smysl. VSechny vyhody uz dany ¢lovék zna
a o vSech benefitech vi. Nechce se uz nadale bavit o tom, jestli jste dobii a do jaké
miry. Proto tam s vami sedi. On s vami mluvi o tom, za jakych podminek jste schopni
se dohodnout a jak bude dohoda vypadat.

Abyste mohli vyjednavat, musite vy i protistrana splnit nasledujici podminky:

1. Mate spolecny cil. To mlize znamenat, Ze spolu chcete uzaviit obchod.

2. Jste na sobé v danou chvili zavisli. J4 neudéldm obchod bez vas a vy neudélate
obchod beze mé.

3. Mate rozdilné zajmy. Vy pozadujete tisic korun za svou sluzbu a ja jsem ochotny
zaplatit jenom sedm set. V tu chvili nastava konflikt.

Vyjednavani vede k tomu, Ze zmirnite velikost konfliktu a dosahnete spolecného fese-
ni, spole¢ného cile, uzavieni dohody nebo obchodu. Do vyjednavani se mizete dostat
uplné nahodou, tfeba praveé béhem obchodniho jednani nebo pfi firemni poradé. Kdyz
se s nékym bavite a on na stll poloZi prvni pozadavek, zacali jste vyjednavat.
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Uméni vyjednat cokoliv

5 nejvétsich rozdilti mezi obchodovanim a vyjedndvanim

V obchodé hrajeme win-win.
Ve vyjednavani hrajeme na vitézstvi.

V obchodé nabizime.

Ve vyjednavani pozadujeme.

V obchodé hledéame potreby.
Ve vyjednévani hledéame motivy.

V obchodé vedeme k ,,ano".

Ve vyjednavani vedeme k ,ne".

Vobchodé argumentujeme.
Ve vyjednévani argumenty nefunguji.

Mapovani situace
Prvni tézké vyjednavani

Vzpomindm si, jak jsem se chystal na jedno velmi t€zké vyjednavani. Naproti mné se-
dél vyznamny némecky developer, ktery do té doby uz realizoval vystavbu objektt za
mnoho miliard korun. Tenkrat jsme ve skupin¢ Schwarz fesili novou strategii expanze
a zminény developer byl pro nas klicovy.

Sedél proti nam, mn¢ a kolegovi odpovédnému za expanzi. V ocich se mu zracila
krvelacné chut’ Zraloka. Usmival se, ale z tvafe mu vychazel désivy chlad. Premysleli
jsme v tu chvili, kolik mrtvol uz mu skoncilo béhem vyjednavani ve chitanu.

,Uveédomte si, Ze tato nabidka je jedinecna. Tenhle pozemek v centru mésta miize-
me nabidnout jakémukoli dalSimu fetézci a on ho ihned koupi. Navic s nami podepise
smlouvu, jakou si sami vymyslime. A vy se tady cukate,” prohlésil s ledovym klidem
profesionalniho hrace pokeru. V tu chvili nas srazil na kolena, byli jsme pod tlakem
a ve stresu. Citili jsme napéti po celém téle. Potili jsme se.
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Sondovani

Jednalo se o jedinecnou prilezitost, kterou jsme nemohli propasnout. Védeli jsme,
ze se na centralu do Némecka musime vratit s tim, Ze jsme pozemek ziskali a soucasné
neproinvestovali kalhoty.

Zralok si nas mé&fil pohledem a mléel. Vychutnéval si, jak se vafime ve vlastni §tavé.
Velmi rychle poznal, Ze jsme se na vyjedndvani ptipravovali tésné pied schiizkou a ze
jsme pfijeli nepfipraveni. Bez informaci. Netusili jsme, co mame délat.

V ten okamzik mne napadla jedina véc. Vstal jsem od stolu a nalil si vodu. Snazil
jsem se rozpumpovat svlj imunitni a limbicky systém, abych nepropadl stresu a neza-
reagoval nepiimétene.

Premyslel jsem, jaké kroky mtizeme v dané situaci podniknout. Mohli jsme nabidku
odmitnout, zkusit to uhrat na alternativy, ale ani jedno z toho nebyla spravna cesta.

Pterusil jsem vyjednavani a vzal kolegu stranou. Odesli jsme ven a chodili kolem
kancelarské budovy. Obesli jsme ji poprvé, podruhé, potieti... podesaté.

Debatovali jsme, jak se slozitou situaci nalozit. ,,Zavolej na centralu a fekni, ze
potfebujeme, aby nam dodali informace. Kdo, co, kde, kdy okolo toho pozemku his-
toricky udélal, a také jak, ¢im a proc¢. Zeptej se, kolik na to mame ¢asu,” vyhrkl jsem.

Nasi analytici ndm nakonec poslali e-mail, ze kterého vyplynulo, Ze situace neni zas
tak vazna, jak se nam nas zralok snazil vylicit. Celou dobu jsme se pohybovali bezpecné
na biehu a on se nas pfitom snazil vldkat do vln oceanu, kterému vladl. Tam nas totiz
mohl stahnout pod hladinu a sezrat zaziva.

Jdéte do historie

Nez se zaCnete pripravovat na slozita vyjednavani, nedej boze se Zraloky, musite si
nejprve zmapovat situaci, abyste védeéli, kdo a jaky vliv na vyjednavani ma.

O minulosti se vyjednavat neda, presto je dulezité znat historii daného ptipadu. Ptejte
se, kdo, co, kdy, kde, jak a pro¢. Pro budouci vyvoj se jedna o velmi podstatnou véc.

Pokladejte ty spravné otazky

Kdyz si potiebujete zmapovat okoli pro své vyjednavani, zkuste se naucit pouzivat jednu
taktiku. Kdykoli se policejni vySetfovatelé i vyjednavaci ocitaji v riizné slozitych oka-
mzicich, vZdy nejprve hledaji odpovéd na otazky, kdo se pohybuje v okoli, kdo ma na
danou situaci n€jaky vliv, co lidé v okoli uz podnikli nebo by teprve podniknout mohli.
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