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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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