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1
Ú V O D N É  S L O V O  A U T O R A

Predstav si miestnosB, kde sa rozhoduje o aivote a smrti. Ticho je také husté, 
ae pojujes vlastnl dych. Kaadé slovo, ktoré vyslovís, môae situáciu upokojiB – 
alebo vsetko zvrhnúB do chaosu. V takomto prostredí som sa ujil vyjednávaB.

Za vk rokov sluaby v Policajnom zbore Slovenskej republiky som presiel 
rôznymi útvarmi. Od vlkonu sluaby pochôdzkara v teréne » cez operatívu 
v kriminálnej polícii, » Pohotovostnl policajnl útvar, » útvar kontroly, 
jlena tímu krízovej intervencie a posttraumatickej starostlivosti » aa po 
jlena tímu krízového policajného vyjednávania.

Kaadá funkcia, kaadá situácia, kaadá akcia ma naujili niejo nové. 
V praxi, kde nestají maB len odvahu, ale hlavne jasnú a jistú mysee, 
schopnosB jítaB situácie, reaírovaB vlastné emócie, zvládaB tlak a rozhodovaB 
sa rlchlo a presne. Bola to skola mentálnej odolnosti, psychológie jloveka, 
komunikácie pod stresom a rôznych taktík.

Získané zrujnosti som si odail. A to s hlavou, ktorá musí ostaB jistá aj 
v chaose. Hmm… Mierne si budem teraz protirejiB. Musí, ako musí. Nebu-
dem klamaB, ked poviem, ae aj chaos a chyby boli sújasBou môjho ujenia.

Vypäté situácie boli totia obsahom kaadého dna. Tu sa otestovalo, jo je 
jlovek zaj. O. K., párkrát som to mal chuB zabaliB. Cítil som únavu, frus-
tráciu aj pochybnosti. Avsak práve v tomto nárojnom prostredí sa zrodilo 
moje pochopenie pre vyjednávanie. Vyjednávanie také to skutojné. Nie ako 
manipuláciu, ale ako umenie porozumenia, sebaregulácie, deeskalovania 
konfliktov a budovania mostov dôvery tam, kde zdanlivo aiadne nie sú.

A potom prisiel Den s veeklm D, ked som si definitívne povedal, ae uni-
formu odloaím. Nebolo to jednoduché rozhodnutie – cítil som Barchu vset-
klch rokov sluaby, spolupatrijnosti, ale aj túabu po slobode. V ten moment 
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som vedel, ae sa niejo konjí, ale zároven otváram novú kapitolu. Uniforma 
zostala v pivnici. Zrujnosti a skúsenosti nie. Tie som si zobral so sebou. 
Lebo ved tie mi ua nikto nezoberie, sú ua navady moje.

Rozhodol som sa, ae ich prenesiem do sveta, kde sa tiea kaadl den vyjed-
náva. Do sveta biznisu, sportu a medzi eudí, ktorí chcú dosiahnuB niejo viac.

Nie je to aa takl rozdiel, ako si mnohí myslia. 
V prostredí biznisu sa síce nepracuje so strelnou zbranou, ale s inlmi 

zbranami a nástrojmi, ako sú: ego, emócie, bloky, strachy, pozície, limity, 
zdroje, hodnoty, presvedjenia. Alebo napríklad v sporte nie je kríza 
v miestnosti, ale v hlave hrája, ktorl stratil istotu. A medzi partnermi, 
kolegami ji lídrami sa nevyjednáva len o faktoch, ale aj o emóciách, záuj-
moch, motiváciách, hodnotách, respekte a dôvere.

Viem, ae tieto princípy, ktoré som si osvojil v polícii, fungujú aj mimo 
krízovej miestnosti. Jednak to ukázala prax a pretoae eudská psychológia je 
rovnaká – ji stojís oproti ozbrojenému páchateeovi alebo oproti partnerovi 
pri rokovaní o miliónovom kontrakte. V oboch prípadoch rozhoduje 
schopnosB zvládnuB napätie, jítaB jloveka a pracovaB s jeho motiváciami.

Policajné vyjednávanie je postavené na presnej príprave, jasnom postupe 
a dôslednom respekte k partnerovi v rozhovore. To isté potrebuje líder, 
ktorl riesi konflikt vo firme, alebo manaaér, ktorl rokuje o podmienkach 
spolupráce. Tlak je inl, kulisy sú iné, ale mechanizmy zostávajú rovnaké.

Paralely sú jasné:

⬛ Ked vyjednávaj jelí únoscovi, jas pracuje proti nemu – podobne ako 
v biznise, ked sa do poslednej chvíle Bahajú rokovania o miliónovom 
kontrakte.

⬛ Ked stojís na streche oproti jloveku, ktorl chce skonjiB so aivotom, 
potrebujes vedieB, ako udraaB kontakt a budovaB dôveru – rovnakl 
princíp platí pri manaaérovi, ktorl vedie rozhovor s vyhorenlm za-
mestnancom.

⬛ Ked sa v krízovej situácii riesi osud rukojemníkov, hrá sa o dôsledky, 
ktoré presahujú jednotlivcov – v biznise má podobnl rozmer vyjed-
návanie medzi dvoma oddeleniami, kde nezhoda môae zastaviB cell 
projekt a poskodiB firmu.
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Ak tieto postupy dokáau pomôcB v situáciách, kde ide o aivot, ich újinnosB 
v biznise je este viditeenejsia. Zniaujú napätie v tímoch, otvárajú dvere k do-
hode tam, kde by sa iní vzdali, a zvysujú sancu na vlsledok, ktorl obstojí aj 
v dlhodoblch vzBahoch.

A jo je na vyjednávaní podea mna najviac fascinujúce? Ten moment, ked 
stají jedno uvedomenie, jedna presne zvolená veta – a situácia, ktorá vyze-
rala bezvlchodiskovo, sa v priebehu sekundy obráti úplne inlm smerom.

Vyjednávanie v vz. storojí ua dávno nie je iba o obchodnlch kontrak-
toch alebo politicklch rokovaniach. Je prítomné v kaadom prostredí, kde sa 
stretávajú záujmy, potreby a emócie eudí. Dnes sa vyjednáva o pracovnlch 
podmienkach, o kvalite vzBahov v tímoch, o spôsobe vedenia rodiny, 
o hraniciach medzi pracovnlm a súkromnlm aivotom.

Svet je rlchlejsí, komplexnejsí a tlak na vlsledok je jasto väjsí nea kedy-
koevek predtlm. Na Slovensku stále cítiB, ae vyjednávanie sa jasto chápe 
ako boj o cenu alebo mocenskl súboj, kde ide o to, kto koho pretlají. 
V mnohlch firmách sa vedie rokovanie s prístupom „hlavne usetriB“, aj ked 
vlsledkom blva strata dôvery ji kvality spolupráce. 

Do toho prichádza generajná vlmena lídrov – mladsia generácia ua od-
mieta direktívny stll a ojakáva dialóg, otvorenosB a respekt. Aj preto je dnes 
schopnosB vyjednávaB oveea viac nea len nástrojom obchodu – stáva sa kul-
túrnou zrujnosBou, ktorá urjuje, ako budeme spolupracovaB v rodinách, vo 
firmách aj v celej spolojnosti.

Vyjednávanie sa dnes stáva jednou z hlavnlch kompetencií jloveka, 
ktorl chce uspieB – nielen profesionálne, ale aj osobne. V dobe, ked sa vset-
ko mení rlchlejsie, ako stíhame reagovaB, schopnosB pripraviB sa na rozho-
vor, vnímaB jemné signály a tvoriB dôveru otvára priestor k rieseniam, ktoré 
by inak zostali skryté.

Vyjednávanie je jazyk, ktorl sa odohráva vsade – pri kuchynskom stole, 
na stadióne aj vo vypätej miestnosti, kde ide o aivot. Ja som sa ho ujil v pro-
stredí, kde sa nedalo cúvnuB. Kaadl rozhovor mohol rozhodnúB o osude 
eudí.

A hoci mám za sebou desiatky rokov skúseností, stále cítim, koeko sa 
este dá objaviB. Umenie vyjednávaB sa neuzatvára – je to proces, ktorl po-
krajuje cell aivot. Vedomie, ae nikdy nebudem v tomto ujení na konci, ma 

1 .  Ú V O D N É  S L O V O  A U T O R A
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paradoxne aenie dopredu. Je to motor, ktorl ma núti headaB nové poznatky 
a skúsaB ich v praxi.

Dnes je mojou úlohou a zároven poslaním ukázaB eudom, ae aj rozhovor, 
ktorl vyzerá bezvlchodiskovo, sa môae otojiB. Aj situácia plná tlaku a emó-
cií môae viesB k rieseniu, ked vies, na jo sa zameraB. Príprava na takl 
moment niekedy rozhoduje viac nea samotné slová.

V rozhovoroch pod tlakom sa ukazuje, kto vie vnímaB jemné zmeny – 
rlchlejsie dlchanie, spomalenú reakciu, zmenenl tón hlasu, odvrátenl po-
head. Tieto detaily sú drobné, no vedia naznajiB, aklm smerom sa pohybuje 
partnerovo rozhodovanie. Vyjednávaj, ktorl si ich vsimne a reaguje najas, 
jasto získava priestor, ktorl by inak stratil.

Empatia je pri tom jednlm z najsilnejsích nástrojov. Myslím tlm 
schopnosB pozeraB sa na druhého ako na zdroj informácií – jítaB jeho tem-
po, spôsob reji, napätie ji uvoenenie. V praxi to môae znamenaB, ae získas 
cennl okamih na otvorenie novlch moaností alebo na zmiernenie napätia.

Príprava sa preto nezajína pri stole, kde sa rokovanie odohráva. Zajína 
sa dávno predtlm – v nastavení mysle, v stratégii, ktorú si premyslís, aj 
v pláne, s ktorlm vstupujes do rozhovoru. A zároven v ochote tento plán 
odloaiB bokom, ked situácia ukáae, ae cesta vedie inam.

,asto dostávam otázku: Kto by mal viesý vyjednávanie? Je to ten, kto naj-
lepžie vystupuje? Kto je najlepží recník?

Moja jednoznajná odpoved znie: „Je to ten, kto najkvalitnejžie pocúva, 
prepája súvislosti, je konzistentng, analyzuje a doká.e ustáý tlak bez potreby 
dokazovaý si nieco cez ego.“

Vyjednávanie je forma psychologickej interakcie, v ktorej nerozhoduje 
len to, jo sa hovorí, ale najmä kedy, komu a akóm spôsobom. A preto 
v mojej metodike kladiem dôraz na tri piliere: prípravu, proces a prítom-
nosg.

Ak tieto zrujnosti zanedbás, riskujes, ae:

⬛ dohody sa ti budú rozpadaB krátko po podpise,
⬛ stratís dôveru, ktorú budes budovaB mesiace,
⬛ prehliadnes tichl signál, ktorl mohol rozhodnúB o celom vlsledku.
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Ak ich vsak vedome trénujes – najmä v praxi –, získas vlhodu, ktorú ne-
cvijenl mozog nemá: 

⬛ pokoj pod tlakom, 
⬛ schopnosB jítaB komplexitu, 
⬛ vidieB viac nea len slová,
⬛ spájaB eudí tam, kde sa zdá, ae dohoda neexistuje, a mnoho dalsieho...

Moano budes maB miestami pri jítaní tejto knihy pocit, ae mnoastvo prin-
cípov, ktoré tu zaznievajú, je priam nemoané dodraaB. Potvrdzujem, ae vy-
jednávanie je disciplína, ktorá je veemi nárojná a preverí tvoju vytrvalosB, 
koncentráciu aj schopnosB pracovaB so sebou samlm.

Ujili ma, ae dobrl vyjednávaj sa vady snaaí ísB k tomuto ideálu jo najbliasie. 
Nie preto, ae by veril v dokonalosB – tá neexistuje. Robí to preto, ae kaadl detail 
navyse môae maB váhu: niekedy rozhoduje o miliónoch, inokedy o vzBahoch ji 
dôvere, ktorú si buduje celé roky – a niekedy dokonca o samotnom preaití. 

A práve toto chcem naujiB teraz ja teba.
Nemusís sa obávaB, ae by si draal v rukách len môj príbeh. Je to predov-

setklm kniha o tebe – o rozhovoroch, ktoré vedies kaadl den v práci, doma 
ji so sebou samlm. Moje skúsenosti sú tu len ako rám, na ktorom ti chcem 
ukázaB princípy, ktoré môaes preniesB do vlastnej reality.

Moje prianie je jednoduché: aby ti táto kniha nezostala len v hlave, ale 
najmä v rukách ako remeslo. V konkrétnych rozhovoroch, v tvojich rozhod-
nutiach, v momente, ked budes jeliB tlaku. To je najlepsí spôsob, ako si ove-
riB, jo funguje. Lebo vyjednávanie je predovsetklm o praxi. Psychologická 
disciplína v reálnom jase. Ak si to budes precvijovaB, zvysujes pravdepo-
dobnosB toho, ae zajnes dosahovaB vlsledky, ktoré reálne potrebujes. A ak 
sa do toho ponorís hlbsie, zajnes meniB aj spôsob, aklm Ba vnímajú ostatní 
a hlavne ty sám seba.

Samozrejme, do jednej knihy sa nezmestí vsetko, jo som sa za tie roky 
naujil. Nájdes tu vsak to, jo sa mi v praxi najviac osvedjilo – postupy, ktoré 
opakovane fungovali v situáciách, kde bol tlak obrovskl a vlsledok nejasnl. 
Vybral som tie princípy a techniky, ktoré verím, ae majú najväjsí potenciál 
posunúB aj tvoje vyjednávania.

1 .  Ú V O D N É  S L O V O  A U T O R A
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Táto kniha nie je encyklopédia. Je to skôr mapa, ktorá ti ukáae cesty, po 
ktorlch sa oplatí ísB. A to ostatné – jemné nuansy, kombinácie, svoje vlast-
né skúsenosti – budes dop.naB sám, ked ich zajnes pouaívaB v praxi.

Z policajného útvaru do biznis miestnosti – a teraz ua k tvojim rozhovo-
rom. V dalsích kapitolách nájdes princípy, ktoré Ba prevedú tlakom, konflik-
tom aj chvíeami, ked sa bude zdaB, ae dohoda neexistuje. Podme na to.

G.G Kto, pre5o, komu, o 5om

1.1.1 Kto som

Ako dieBa som na otázku „“ím chcež byý, keČ budež vehkg?“ odpovedal s ab-
solútnou istotou: „ďandárom.“ Nie hrdinom Winnetouom ani aiadnym 
inlm hrdinom z televízie. uandárom. Od tohto nastavenia viedla celkom 
istá cesta. Od sportovej triedy na strednej skole cez základnú vojenskú slua-
bu aa k nástupu do policajného zboru. 

Nastúpil som. Okamaite som zacítil, ae to nie je len práca. Bol to svet, 
kde malo kaadé slovo váhu. A kaadé rozhodnutie mohlo maB následky.

Zajínal som ako radovl policajt na ulici. Na vyhrotenlch sluaobnlch zá-
krokoch… v byte, kde plesen poráaala eudskú dôstojnosB a v ktorom sa 
medzi dvoma opitlmi manaelmi lámali nielen taniere, ale aj dôvera 
a vzBahy. Aa som sa postupne prepracoval do útvaru, ktorl je v beanej reji 
nazlvanl „kukláji“. Tam som sa naujil, ae odvaha nie je absencia strachu. 
Je to disciplína, ktorá funguje napriek nemu. Neskôr som pôsobil v krimi-
nálnej polícii a napokon v Útvare kontroly Ministerstva vnútra SR.

Medzitlm prisla príleaitosB, ktorá zmenila môj profesionálny smer 
– krízové policajné vyjednávanie. Dostal som sa do tímu, ktorl sa nezaobe-
ral len tlm, jo sa deje na povrchu, ale headal motivácie pod ním. V kombi-
nácii slov, ticha, empatie, odvahy a stratégie.

Ked jlovek strávi roky v situáciách, kde ide o aivot, kde slová môau zabí-
jaB alebo zachranovaB, zajne vnímaB komunikáciu inak. Do h.bky. Prestane 
sa uspokojovaB s povrchom. Naují sa pojúvaB aj to, jo nebolo povedané.

Po rokoch sluaby v policajnom zbore, po mnoastve sluaobnlch zákro-
kov, policajnlch akcií, krízovlch komunikácií, krízovlch intervencií, 
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posttraumatickej intervenjnej starostlivosti, hádkach, ktoré sa dali za-
chrániB, som vedel, ae táto kompetencia – schopnosB efektívne komuni-
kovaB a vyjednávaB – nepatrí len do policajnej komunity. Patrí do biznisu, 
sportu, vzBahov a do kaadodenného aivota.

A tak som si obliekol novl dres profesionálneho vyjednávaja a mentál-
neho kouja. Zostal som vsak pri tom istom poslaní: byB pri eudoch v kritic-
klch chvíeach. PodporovaB ich v tom, aby zvládli tlak, nasli sebaistotu a do-
kázali viesB Baaké rozhovory tak, aby z nich vysli silnejsí.

Dnes sprevádzam lídrov, ktorí jelia keújovému obchodnému rokovaniu. 
Trénujem a konzultujem vo firmách, ktoré headajú zmysel a hodnotu vo vy-
jednávaní. Koujujem sportovcov, ktorí stoja pred rozhodujúcim zápasom 
ji rozhodnutím.

Mojím cieeom nie je predkladaB ti teórie odtrhnuté od reality. Chcem Ba 
previesB cestou, ktorá vedie z ulice do biznis miestnosti – od zásahovej tak-
tickej vesty k obleku vyjednávaja. Z prostredia chaosu k schopnosti zacho-
vaB rozvahu.

1.1.2 Preyo vznikla táto kniha

„Ak vojdete, zabijem sa!“
Túto vetu som pojul v ten den niekoekokrát. Vady inak vyslovenú. Raz 

s chladnlm pokojom, inokedy cez plaj, raz s hnevom, inokedy ako odrieka-
vanie modlitby.

Bol to prípad, ktorl na prvl pohead nevyzeral s potenciálom byB „krízo-
vl“. Blvall IT-jkár. Vzdelanl, introvertnl, ail sám. Z ulice ho poznali len 
ako tichého suseda. No v ten den sa niejo zásadné udialo. Uzamkol sa vo 
svojej izbe, zadebnil dvere nábytkom, vsetky okná zatemnil, vyhodil poistky 
a odmietal komunikovaB s klmkoevek okrem mľtvych príbuznlch, s ktorl-
mi podea vlastnlch slov „ua má dohodnuté, jo urobí“.

Policajti, ktorí stáli pred dverami, sa na mna pozerali s otázkami 
v ojiach. Záchranári jakali pripravení na medziposchodí. Príbuzní plakali 
na chodbe o poschodie niasie.

A ja som bol ten, kto mal nadviazaB spojenie.
S nieklm, kto neveril ani svetu, ani sebe.

1 .  Ú V O D N É  S L O V O  A U T O R A
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S nieklm, koho najväjsím prianím nebolo preaiB, kto neheadal cestu 
k zajtrajsku, ale únik do (vejného) pokoja.

Hmm… Túaba maB a dosiahnuB pokoj je taká silná.
Nebolo to ako vo filme. Neboli tam vlstrely, nebolo to dramatické. Bolo 

to tiché. Dlhé. Vyjerpávajúce. Bolo to vyjednávanie, kde kaadé slovo malo 
váhu a kaadé ticho mohlo byB posledné.

V taklchto chvíeach ti dôjde, ae vyjednávanie nie je aréna ega ani súboj 
argumentov. Je to krehkl pokus vkrojiB do sveta toho druhého, a pritom 
nestratiB pôdu pod nohami vo svojom vlastnom. PonúknuB most, ktorl 
moano prejde – a moano sa zrúti. Nie silou, nie chladnou logikou, ale eud-
skosBou, odolnosBou a schopnosBou draaB s dotyjnou osobou kontakt aj vte-
dy, ked vsetko navôkol naznajuje, ae tam ua aiadny nie je. 

To, jo som si z tejto skúsenosti odniesol, ma neformovalo iba ako vyjed-
návaja. Zmenilo ma to aj ako jloveka.

Roky som sa stretával s vrahmi, podvodníkmi, násilníkmi, pedofilmi, 
recidivistami aj s eudmi, ktorí stratili vôeu aiB. Bol som svedkom extrémnych 
situácií, kde eudia prisli o veea – o dôveru, respekt, slobodu aj zdravl rozum. 
A aj pri tlch, ktorí tieto hodnoty zobrali druhlm.

V tlchto extrémnych situáciách som pochopil jednu vec: ak by mojím 
cieeom bola pomsta za kaadú vraadu, nespravodlivosB ji zúfalstvo, sedel by som 
ua aj ja. To nie je len veta z filmu. To je rukopis mojej skoly v policajnom zbore.

Vyjednávaj tam nechodí hodnotiB, súdiB ji trestaB. Ide tam zachranovaB. 
Aj ked je to nárojné, aj ked ho to bolí. A preto moja práca – vtedy aj dnes 
– stojí na eticklch princípoch, vysokej morálke a udraateenosti.

Tiea ma to naujilo, ae najvzácnejsou komoditou nie sú peniaze, ale dô-
vera. Taktika bez etiky nefunguje dlhodobo. A ten, kto odchádza ako víBaz, 
nie je ten, kto prevalcoval druhého, ale ten, kto si zachoval respekt – svoj aj 
partnerov.

Ako blvall krízovl policajnl vyjednávaj viem, ae kaadé slovo má váhu. 
A ako sújasnl profesionálny vyjednávaj a mentálny kouj vidím, ako veemi 
chlba systematické rozvíjanie tejto zrujnosti v kaadodennej praxi. 

Preto prepájam poznatky z krízového policajného vyjednávania, 
krízovej komunikácie, psychológie, neurovedy a koučovskej praxe do 
jedného uceleného celku. Vyuaívam taktické princípy z policajnej praxe aj 
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zdrojové nástroje z koujingu – pretoae aj vo vyjednávaní platí, ae sila bez 
vedomia je slepá.

Táto kniha vznikla ako syntéza:

⬛ prakticklch skúseností z reálnych krízovlch situácií,
⬛ odbornej práce s klientmi v biznise, sporte a vo verejnom sektore,
⬛ poznatkov z modernlch psychologicklch prístupov a neurovedy,
⬛ reálnych vlziev, ktoré denne riesia eudia vo vzBahoch, v biznise aj 

krízach.

Namiesto chodby plnej policajtov a osôb demonstrujúcich úmysel samov-
raady, sedím dnes pri stole v zasadajke. Namiesto zakliesnenlch dverí mám 
pred sebou otvorenl laptop a partnerov, ktorí prichádzajú rokovaB o zmlu-
vách ji stratégiách.

Ten pocit (a základ) vsak zostal rovnakl. Vzduch je nabitl napätím, ne-
istotou a emóciami. V kaadej situácii ide o to isté. Rozvaha v chaose. Jasnl 
zámer. Respekt voji jloveku aj systému. A hlavne schopnosB nestratiB sám 
seba. Ani ked stojís oproti nespravodlivosti, klamstvu ji tlaku.

Preto vznikla táto kniha. 
Aby som odovzdal to, jo sa mi osvedjilo v situáciách, kde islo o vsetko. 

Pretoae ak techniky a princípy dokázali fungovaB tam, kde rozhodovalo pár 
slov medzi aivotom a smrBou, môau priniesB pokoj, väjsiu istotu a riesenia 
aj v biznise, vo vzBahoch ji v beanom aivote.

Chcem ti ukázaB, ae vyjednávanie nie je vlsadou policajného tímu ani 
arénou pre najtvrdsích obchodníkov. Je to eudská schopnosB, ktorú má 
v sebe kaadl – a ak ju zajnes vedome rozvíjaB, môae ti zmeniB spôsob, aklm 
komunikujes, pracujes aj aijes.

1.1.3 Komu je táto kniha uryená

Ak si myslís, ae vyjednávanie je o tom, kto vyhrá a kto prehrá, táto kniha Ba 
pravdepodobne sklame. VíBazstvo vo vyjednávaní má totia mnoho podôb – 
niekedy je to dohoda na papieri, inokedy zachovanl vzBah a objas len fakt, 
ae sa rozhovor neskonjil rozpadom.

1 .  Ú V O D N É  S L O V O  A U T O R A
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Kniha je urjená pre eudí, ktorí chcú rozumieB tomu, jo sa deje v rozho-
voroch pod tlakom. Pre manaaérov, podnikateeov, lídrov, obchodníkov ji 
sportovcov, ktorí potrebujú zvládaB konflikty, jítaB jemné signály a tvoriB 
respekt bez toho, aby nijili dôveru.

Je aj pre tlch, ktorí moano nikdy nesedeli pri rokovacom stole, no vyjed-
návajú kaadl den – doma, v rodine, so svojimi deBmi, s partnerom, lekárom, 
so aivotom.

Ak headás len rlchle triky, asi tu nenájdes to, jo chces. Ak vsak headás 
spôsoby, ako byB pevnejsí v rozhovoroch, ktoré rozhodujú o vlsledkoch, 
vzBahoch ji pocite istoty, táto kniha ti má jo daB.

1.1.4 O yom je táto kniha

Ked sme sa narodili, nikto nám neseúbil spravodlivl a bezkrízovl svet. To, 
jo vsak môaeme urobiB, je naujiB sa v nom vyjednávaB tak, aby sme obstáli. 
Aby sme vedeli ustág tlak, nájsg riexenie a nezradig pritom sami seba.

A o tom to celé je. 
Táto kniha je pozvánkou do tejto reality.
Je to kniha o rozhovoroch, ktoré rozhodujú. O chvíeach, ked tlak stúpa 

a slová váaia viac nea zvyjajne. Vychádza z terénu – z krízovlch zásahov aj 
z rokovacích miestností – a pretavuje tieto skúsenosti do pouaiteenlch po-
stupov pre prácu, tím, vzBahy aj vlastnú hlavu.

,akaj príbehy, ktoré ukazujú kontext, a k nim konkrétne kroky: ako sa 
pripraviB, ako udraaB pokoj, ako jítaB jemné signály a ako si stráaiB hranice, 
aby dohoda mala hlavu, pätu aj respekt. Dôleaitou sújasBou je mentálna vl-
bava: schopnosB regulovaB emócie, pracovaB so strachom a s egom, zachovaB 
smer v chaose a stavaB na hodnotách aj v tlaku na vlsledok.

Stojí za to ujasniB si, aké druhy vyjednávania vlastne existujú. Oficiálne 
univerzálne delenie neexistuje, no v odbornej literatúre a tréningoch sa naj-
jastejsie pouaíva toto rozlísenie:

⬛ Krízové vyjednávanie – policajti, FBI, armáda; cieeom je bezpejnosB 
a zachovanie aivota.
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⬛ Diplomatické vyjednávanie – medzistátne rokovania, politika, 
medzinárodné dohody.

⬛ Biznisové vyjednávanie – kontrakty, partnerstvá, mzdy, akvizície.
⬛ Interné vyjednávanie – rozhovory vo firme: medzi tímami, kolega-

mi alebo manaaérom a zamestnancom.
⬛ Osobné vyjednávanie – dohody v rodine, vo vzBahoch, v kaadoden-

nom aivote.

V tejto knihe vychádzam najmä zo skúseností krízového vyjednávania – 
tam sa preverujú odolnosB, stratégia a schopnosB regulovaB tlak. Tieto prin-
cípy vsak následne prenásam do prostredia biznisu, kde sa nerozhoduje 
o aivote a smrti, ale o dôvere, peniazoch, vzBahoch a budúcnosti.

Kniha stojí na princípoch, ktoré sa osvedjili v najnárojnejsích situ-
áciách a prirodzene sa prenásajú do biznis prostredia. Neponúka rlchle 
triky. Buduje systém: príprava, proces, prítomnosB. Rozvíja zrujnosti, ktoré 
zvysujú sancu na férové dohody a dlhodobú dôveru – bez potreby tlajiB si-
lou.

Nájdes tu jazyk vyjednávania podanl eudsky: bez póz, s dôrazom na eti-
ku, profesionalitu a udraateenosB vzBahov. Cieeom je, aby si po kaadom dô-
leaitom rozhovore odchádzal pevnejsí, pokojnejsí a s jistlm svedomím.

Verím, ae táto kniha ti pomôae:

⬛ lepsie porozumieB dynamike vyjednávania,
⬛ zvládnuB tlak a neistotu s pokojom a preheadom,
⬛ hlavne – vyjednávaB vedome, férovo a profesionálne.

G.6 Ako sa formoval krízov6 vyjednáva5

1.2.1 Nport ako tréning hodnotového systému

Ak mám pomenovaB, kde sa zajal formovaB môj hodnotovl systém, nebolo 
to v skole ani na prednáskach o etike. Bolo to na betóne pred panelákom, 
v telocvijni, na ihriskách, ktoré boli kedysi plné eudí, lôpt a hlasov. Uport 
bol po rodijoch mojím dalsím hodnotovlm trénerom. 

1 .  Ú V O D N É  S L O V O  A U T O R A
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Odmalijka som súBaail. So sebou, s kamarátmi, jasom, mantinelom, 
prehrou. Futbal, hokej, volejbal, karate, basketbal… ,okoevek, kde sa dalo 
daB gól, ubrániB, posunúB sa. Vyrastal som v dobe, ktorá priala sportovlm 
komunitám – boli vsade. Na kaadom kroku tréner, klub, oddiel, zápas. Boli 
to roky, ked bolo normálne, ae si po skole nezapol YouTube, ale obul si si 
tenisky a beaal na tréning.

A práve v tej kaadodennosti, ktorá sa nám vtedy zdala samozrejmá, sa 
rodilo niejo (pre mna) veeké. Vytváral sa systém. Hodnotovl. Jasnl. Zrozu-
miteenl. Dnes, s odstupom jasu, do seba vsetko zapadá a ukazuje, ae to bol 
zajiatok mojej najdôleaitejsej vlbavy.

Uport ma naujil, ae:

⬛ bez disciplíny niet vlsledku, aj ked talentu je plné ihrisko,
⬛ respekt si nevynútis, ale si ho zaslúais prístupom,
⬛ prehra neznamená hanbu, ale sancu ujiB sa dalej,
⬛ kolektív funguje len vtedy, ked kaadl robí svoje a zároven vníma os-

tatnlch,
⬛ autoritu trénera aj tlak súpera treba prijaB, nie obchádzaB,
⬛ vlkon nie je len o jíslach, ale aj o tichej práci v pozadí,
⬛ rola v tíme sa mení – raz vedies, inokedy podporujes,
⬛ slovo v správnej chvíli môae byB dôleaitejsie nea gól.

Strednú skolu som absolvoval v sportovej triede so zameraním na futbal. To 
znamenalo jedno: ráno vlujba, potom tréning, po nom znova vlujba a ve-
jer zas tréning. Dni, ktoré mali struktúru a rytmus. Kde sa ua od pätnástich 
ojakával vlkon – fyzickl, mentálny, tímovl.

Uport sa na prvl pohead spája s kondíciou, no zároven v sebe nesie neus-
tálu komunikáciu, verbálnu aj neverbálnu. Kaadl tréning a zápas je vyjed-
návaním. Niekedy ide o to, ji zvládnes este jedno kolo, inokedy o to, ji 
ustojís faul bez zbytojnej reakcie. A jasto je to rozhovor so sebou samlm – 
vo chvíeach, ked sa ti nechce, ked prehrás alebo ked jelís kritike.

Preto vnímam sport ako jednu z najlepsích skôl vyjednávania. Nedáva 
do rúk len techniky, ale rozvíja aj mentálny rámec, v ktorom sa rozhovory 
odohrávajú a práve ten jasto zohráva zásadnú úlohu.
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Uport vo mne postupne ukázal, ae skutojné víBazstvá sa rodia v prvom 
rade v hlave. ,estnosB, disciplína, respekt a vytrvalosB sa v nom objavovali 
rovnako prirodzene ako góly ji body a jasom sa ukázali ako hodnoty, ktoré 
zvysujú sancu uspieB aj vo vyjednávaní.

1.2.2 Nástup do policajného zboru

Od detstva som mal v hlave jedinl ciee – staB sa aandárom. Táto predstava pre-
chádzala so mnou celou základnou aj strednou skolou. Nepodporovala ju len fas-
cinácia uniformou, ale aj silná príBaalivosB k spravodlivosti, poriadku a ochrane.

Na rodinnlch oslavách sa dodnes spomína moja detská veta, ktorú som 
v styroch rokoch vyslovil s úplnou istotou:

„Ja budem .andárom.“
Ked som ukonjil základnú vojenskú sluabu – jo vtedy bola podmienka 

pre vstup do policajného zboru, ua som neriesil alternatívy. Potreboval som 
len nájsB vstupné dvere.

Vlberové konanie malo viacero vrstiev: psychodiagnostické testy, osob-
nostné pohovory, fyzické previerky, skúsku zo slovenského jazyka, prevero-
vanie bezúhonnosti, referencie a hodnotenie tzv. povesti o správaní. Otázky 
sa netlkali iba toho, co viem, ale aj toho, kto som.

A práve táto otázka – kto vlastne som – ma v sluabe sprevádzala celé 
dalsie roky.

zm. december zwww je dátum, ktorl mám hlboko zapísanl v pamäti. V ten 
den som vstúpil do sluaobného pomeru príslusníka Policajného zboru 
Slovenskej republiky. Moje prvé pôsobisko bolo v Obvodnom oddelení 
Policajného zboru Banská Bystrica, jasB Západ.

Tam sa zajala nová etapa. Zo sna sa stala zodpovednosB. Objavili sa 
skutojné prípady, skutojní eudia a skutojnl tlak. Detské „chcem byB“ sa zme-
nilo na „ua som“. Bol to zlom, ktorl oddeeoval inspiráciu od reality sluaby.

Toto obdobie sa stalo keújovlm. Formovalo ma tlm, ae prinieslo vlkon 
pod tlakom, rozhodovanie v nepohodlí, ovládanie emócií, kontakt s krízou, 
bolesBou, nespravodlivosBou a rôznorodosBou eudsklch príbehov.

Práve vtedy sa zajali tvoriB základy mojej vyjednávacej DNA, aj ked som 
si to este neuvedomoval.

1 .  Ú V O D N É  S L O V O  A U T O R A
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1.2.3 Skutoyné prípady a prvé strety s realitou

Vo veku vz rokov som vstúpil do sluaby s uniformou, so zbranou a s opaskom, 
ktorl bol Baasí nea skúsenosti, ktoré som si niesol. Kaadl novájik jaká na svoj 
prvl zásah – a ten môj patril k situáciám, ktoré sa nedajú vymazaB z pamäti.

Operajnl dôstojník ohlásil vljazd na domáce násilie. 
„Nic neobvyklé,“ povedal môj skúsenl kolega. Pre mna vsak prvl kontakt 

so svetom, ktorl som dovtedy poznal iba z filmov. Vstúpili sme do bytu, kde 
nebolo nij „filmové“. uiadne dramatické dialógy. Len smrad, tma, plesen, 
chaos. Bez elektriny, bez svetla, ale s dvoma krikeavlmi postavami. Opitl 
manaelskl pár. Ona nahá a krijala, ae ju manael bije. On, ae ona je blázon 
a ae si to celé vymlsea. A ja, niekto z normálnej, usporiadanej rodiny, som 
len stál v strede tej miestnosti a v duchu si povedal:

„Vitaj, Majo. Toto je realita konfliktu. Nahá, hlucná, zapáchajúca, ne-
vypocítatehná, temná realita hudskgch problémov.“

Krízová komunikácia v teréne vyzerala inak ako v ujebnici. Bez jasnej 
struktúry, bez pripravenlch fráz. Ostávali iba sekundy, v ktorlch bolo po-
trebné reagovaB – upokojiB, oddeliB, zistiB, jo sa vlastne deje. A pritom sa 
nepostaviB ani do roly nepriateea, ani do polohy pasívneho pozorovateea.

Moja druhá sluaba priniesla dopravnú nehodu. Vyrazili sme preveriB 
oznámenie a auto, ktoré islo oproti nám, dostalo smyk na zeadovatenej ceste 
a narazilo priamo do násho vozidla. Dve sluaby, dve skúsky.

Pamätám si aj svoju prvú vianojnú sluabu – vk. decembra. Nastúpil som 
do nej s radosBou. Ako ten, jo si hovorí: „Tak, Majo, a toto je tvoj prvg ľtedrg 
vecer v uniforme. U.i si to.“

Lenae Vianoce, ako som ich poznal z rodiny, znamenali ticho, pokoj, 
vônu jedla a spolojné chvíle. Policajná sluaba pojas sviatkov vsak mala inú 
podobu: bitky, alkohol, vltranosti. čudia pod vplyvom emócií a alkoholu 
strácali kontrolu nad sebou aj nad svojimi hranicami. A ja som s jelovkou 
na hlave písal zápisnicu na kapote auta pred panelákom.

Sluaobné zákroky, preverovanie oznámení, pouaitie donucovacích pros-
triedkov, nojné sluaby a neustály kontakt s eudskou biedou, zraniteenosBou 
ji nesBastím. Kaadá sluaba sa postupne stala formou tréningu mentálnej 
odolnosti – bez trénera, rozcvijky ji moanosti striedania.
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Práve tam, na sídliskách medzi tmavlmi ulijkami a hukotom vysiela-
jiek, sa zajala formovaB moja schopnosB vnímaB seba aj druhlch v nároj-
nlch situáciách. Krízová komunikácia mala jasto podobu rozhovoru 
v tmavom byte, kde opitá a dezorientovaná aena hovorila, ae nevie, kam ísB, 
pretoae vsetko, jo má, je práve ten jlovek, ktorl jej ubliauje.

Moano to este nebolo vyjednávanie v pravom zmysle slova, no ua vtedy som 
sa ujil pojúvaB inak – zachytávaB tón hlasu, zámer ukrytl za vetou ji strach, 
ktorl sa skrlval za krikom. Tieto prvé prípady vo mne rezonujú dodnes. Nesú 
silnl odkaz, ktorl sa nedá vymyslieB. Takl odkaz si musí jlovek odaiB.

1.2.4 Vcberové konanie do bpecializovaného 
policajného útvaru

V aivote kaadého jloveka sú momenty, ktoré delia jas na predtgm a potom. 
Pre mna jednlm z taklch okamihov bolo vlberové konanie do specializo-
vaného policajného útvaru – Pohotovostného policajného útvaru. Jednot-
ky, kam sa nedostanes náhodou, sBastím ji známosBami, ale vllujne vlast-
nlm vlkonom, tlm, jo v tebe naozaj je.

Do vlberového konania som vstupoval s jedinlm cieeom: uspieB. Vnímal 
som ho ako cestu, na ktorú som sa pripravoval celé roky. A fyzická stránka 
predstavovala len jednu z jastí. Príprava mala komplexnl charakter – za-
hľnala fyzickú kondíciu, technické zrujnosti, streleckú presnosB aj mentál-
nu pripravenosB. Bola to skutojná „kompletka“.

Pamätám si prsty oblepené leukoplastom. Nie ako ozdobu, ale ako nevy-
hnutnosB, aby som dokázal pokrajovaB v tréningu. Konopné lano sa mi vry-
lo do dlaní aj do pamäti. Jedna z najnárojnejsích disciplín bola splh bez po-
moci nôh – vlska é metrov, limit é sekúnd, vllujne silou rúk. 

Po lane nasledovali plávanie, beh, posilnovna, sprinty a dalsie disciplíny, 
ktoré neboli otázkou voeby, ale podmienkou. Vrstva za vrstvou sa tak formoval 
reaim – den za dnom, tréning za tréningom, s disciplínou bez náhrad a vlho-
voriek. Kaadl den som prechádzal cez bolesB s vedomím, ae práve tam, kde sa 
konjí komfort, sa zajína realita vlberu do elitného útvaru.

Vlberové konanie malo jasné a prísne pravidlá. uiadne bodové sújty, aiad-
ne úeavy. Kaadá disciplína mala svoj presne urjenl limit. Nesplnís? Konjís.

1 .  Ú V O D N É  S L O V O  A U T O R A
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