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Poděkování

Toto nové vydání je pro mě příležitostí poděkovat všem, kteří se v Paříži i Londýně účastní 
společného dobrodružství naší společnosti Korda & Partners: společníkům, zákazníkům, 
spolupracovníkům a partnerům.

Obzvláště rád bych poděkoval nové generaci velkých profesionálů, kteří byli během 
prvního vydání této knihy většinou ještě dětmi a kteří dnes přispívají k rozvoji společnosti 
Korda & Partners. Jsou to: Selina Agarwalová, Sandrine Blanesová, Pauline Blangenoisová, 
Tiffany Darbellayová, Thomas Guérin, Hélène Hubertyová, Laetitia Hursulová, Stéphanie 
Mateosová, Stephan Perrot, Virginie Regnaultová, Emmanuelle Rodarieová, Jerome Thu-
reau a Sandrine Ulmannová.

Dále zde chci poděkovat osobám, které mě podporují v projektu Energie Jeunes zamě-
řeném na dobrovolnou organizaci vzdělávacích akcí na druhém stupni základních škol a na 
gymnáziích. Mezi prvními, kteří projektu uvěřili, jsou Christian Polge, prezident Coca- 
-Cola France, a Bernard Nebout, ředitel Fondation Manpower pour l´Emploi.

Chci také poděkovat Nathalii Roosové za její vynikající rešerši, která mi umožnila do 
tohoto vydání zahrnout výsledky nedávných výzkumů.

Philippe Korda
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Předmluva  
ke čtvrtému vydání

První vydání této knihy jsem napsal v prehistorické době.
V roce 1993 existovalo tolik měn, kolik bylo evropských zemí, na filmy se dívalo na 

kazetách VHS, mobilní telefon byl něco jako science fiction, e-mail neexistoval, fotoaparáty 
fungovaly na filmový papír a namísto GPS se používala mapa. Bylo běžné kouřit v zaseda-
cích místnostech, letadlech nebo dokonce ve výtazích.

Tehdy se americký prezident jmenoval George Bush (nebylo nutné upřesňovat „starší“). 
Myšlenka, že afroamerický míšenec se může stát prezidentem Spojených států, by se byla 
nezrodila ani v hlavě hollywoodského scenáristy. Ayrton Senna a Alain Prost pilotovali For-
muli 1, Nelson Mandela bojoval za první svobodné volby v Jižní Africe a Bernard Tapie byl 
považován za budoucího prezidenta Francie. Globální oteplování neznepokojovalo téměř 
nikoho.

V obchodním světě byla Čína považována za archaickou zemědělskou zemi odříznutou 
od ostatního světa, Indie a Brazílie budily soucit a Japonsko obavy. Nejobdivovanější ame-
rické firmy se nejmenovaly Google nebo Amazon, ale General Motors či Eastman Kodak. 
Internet neexistoval a informace byly vzácným zbožím.

Obchodní vyjednávání ještě nebyla ovlivněna globalizací, technologickým pokrokem 
a všudypřítomnými informacemi.

V opakovaných vydáních této knihy jsem vzal v úvahu řadu změn, které ji aktualizovaly.
Mnoho zásadních věcí se ale nezměnilo. Zdroje obchodního vyjednávání, zlatá pravidla, 

nástroje a metody nejlepších vyjednavačů jsou téměř stejné jako před sedmnácti lety, a mož-
ná dokonce i před sedmnácti stoletími. Mým záměrem tedy nebylo pozměnit podstatu této 
knihy, ale upřesnit, doplnit a zjednodušit její obsah, aby byla ještě užitečnější.

Odolal jsem a nezahrnul jsem do své publikace rozvoj vyjednávání v multikulturním 
kontextu. Zkušenost mi totiž ukázala, že v této velmi komplexní oblasti dělají rady špat-
nou službu těm, kteří je chtějí použít v neznámém terénu. Toto téma bude možná jednou 
předmětem další knihy.

Do současného vydání jsem ale přidal novou kapitolu nazvanou Jak řešit blufování 
a odhalit lež, abych tak odpověděl na otázky, které mi byly tisíckrát položeny.

Zásadní je, že v době, kdy se tato kniha jmenovala Prodat a bránit své zisky, jsem si uvě-
domil, že tisíce čtenářů používalo předchozí vydání pro přípravu na vyjednávání o nákupu. 
Aby mohli transponovat rady určené prodejcům pro svou funkci nákupčího, museli pro-
vádět intelektuální akrobacii.
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Spolu s týmem Korda & Partners jsme si během konzultací a školení nákupčích po 
celém světě uvědomili, že je třeba nákupčím – stejně tak jako prodejcům – nabídnout 
knihu, která by konkrétně odpovídala jejich očekáváním.

Chtěl jsem také odpovědět na otázku, která mi byla tisíckrát položena: „Platí zlatá pra-
vidla vyjednávání i pro nákupčí?“

Základní pravidla pro vyjednávání jsou samozřejmě stejná, ať už jsme ve vyjednávání na 
kterékoliv straně. Ale používají se jiným způsobem a se specifickou logikou.

Z toho důvodu pojednává nové vydání knihy o obchodním vyjednávání z pohledu pro-
dejce i nákupčího a najdeme zde speciální rady pro jedny i druhé.

Kdoví, zda někdy nebudete čelit obchodnímu partnerovi, který četl tuto knihu stejně 
jako vy. Možná, že povedete krásné a drsné vyjednávání a dospějete k vynikající dohodě, 
která bude výhodná pro obě strany.

Tato kniha je strukturována tak, aby vám postupně pomohla získat potřebné schopnosti 
a umožnila vám stát se vynikajícím vyjednavačem v aktuálním kontextu.

Pro vyjednávání a obranu svých zisků je potřeba především perfektně zvládnout základní 
pravidla vyjednávání, která jsou tématem první části knihy. Doporučuji vám ji přečíst na 
jeden zátah.

Až si osvojíte tyto základy, je třeba rozvinout schopnost dešifrovat hru protivníka, jíž 
je věnována druhá část knihy. Můžete si vybrat, která témata vás nejvíce zajímají a která 
chcete prohloubit.

Pokud zvládnete základy a porozumíte kulisám vyjednávání, můžete rozvinout talent 
velkých vyjednavačů. Následně je třeba si získat sympatie „nepřítele“, zvládnout blufování 
a rozpoznat lež, naučit se takticky převzít řízení jednání, důvěřovat si v napjatých situacích 
a především se dostat ze všech slepých uliček. O tom pojednává třetí část knihy.

Budete tedy schopni čelit střetům, přeměnit je ve spolupráci, účinně odolávat protivní-
kovi, který se může nakonec stát partnerem v jednání.

Poslední věc – v obchodech je nezbytné „umět počítat“. Tři kapitoly umístěné v přílo-
hové části vám nabízí záchytné body týkající se této oblasti.

Přeji vám mnoho úspěchů, ale také velké radosti do vašich vyjednávání.
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Prolog

Scéna se odehrává v  luxusní restauraci, kterou navštěvují významní 
obchodníci. U stolu stranou sedí dvě osoby. Ženě je kolem šedesáti, muž je 
mnohem mladší, třicet pět let, možná čtyřicet. Číšník jim přináší víno.

Anna Pikardová: „Je to zvláštní pocit, když si pomyslím, že už spolu nebudeme vyjednávat. 
Nemyslela jsem si, že důchod přijde tak brzy! V každém případě jsme spolu pro-
žili spoustu pěkných bitev. Nejspíš jste mě musel někdy až nenávidět!“

Stefan Lafond (s úsměvem): „Myslíte? Vůbec ne, naopak! Naše rozhovory byly většinou 
skoro jednoduché, téměř uvolněné, přátelské. Ale přiznávám, že slovo téměř je 
důležité!“

			   (po chvíli ticha je náhle opět vážný a skoro v rozpacích): „Konečně vás budu moci 
o něco požádat. Pokud dovolíte, rád bych, abyste mi s odstupem času dala pár 
rad, jak lépe vyjednávat s nákupčími, kteří jsou stejně tvrdí jako vy.“

			   (a pak pokračuje, jako by chtěl sdělit tajemství): „Vzpomínám si na několik situací, 
ve kterých jsem měl při vyjednávání s vámi pocit, že nemohu uzavřít obchod 
anebo že jsem ho uzavřel za neuspokojivých podmínek. Rád bych o těchto situ-
acích mluvil, pokud si na ně ovšem vzpomínáte.“

Anna Pikardová: „Myslím, že si na ně pamatuji naprosto přesně.“





P r v n í  č á s t

Staňte se znalcem: 
Zvládněte pět zlatých 
pravidel vyjednávání

„Je lepší, když se více lidí podílí na dobrém obchodě,  
než být sám na špatný obchod.“

                                                    Tristan Bernard
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Až si zcela osvojíte a uvedete do praxe první část knihy, s jistotou se stanete velkým 
profesionálem v obchodním vyjednávání.

Devadesát pět procent obchodních vyjednávání je uzavřeno neuspokojivým způ-
sobem z důvodu nerespektování jednoho z pěti základních pravidel nebo jejich „základního 
předpokladu“.

Tato pravidla jsou jednoduchá a zásadní. Budete je potřebovat jak pro přípravu, tak pro 
samotné vyjednávání.

Díky pravidlům vyjednávání se vyhnete základním chybám, které vás mohou v důležitých 
obchodech přijít draho.

Podívejte se okolo sebe. Mnozí lidé si myslí, že zlatá pravidla vyjednávání dobře znají, 
ale málokdo je skutečně ovládá. To se týká i osob, které mají vysoké pozice ve velkých 
firmách.

Pouze ti „moudří“ si je perfektně osvojili.

-
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1 .  k a p i t o l a

Základní předpoklad

Stefan Lafond: „Nemůžu se dočkat, až mi objasníte své vyjednávací taktiky.“
Anna Pikardová: „O čem to mluvíte?“

Kancelář Anny Pikardové, o dva roky dříve…
Stefan Lafond se připravuje na náročné jednání. Vedení firmy dává najevo, že nejnižší 
přijatelnou prodejní cenou je 100 €, ale navrhuje zahájit jednání maximální cenou 110 €. 
Stefan Lafond má tedy k dispozici přesné „cenové rozpětí“.

Anna Pikardová nechodí kolem horké kaše: „Pane Lafonde, to nemyslíte vážně. Ozna-
mujete mi nesmyslnou cenu 110 €. Dnes je tržní cena tohoto typu produktu 98 €. Buď mi 
tedy můžete udělat nabídku, která se blíží 98 €, nebo zde ztrácíme čas.“

Stefan Lafond se dostává do obtížné situace. Požadovaná cena je nižší než nejnižší přija-
telná cena, na které se dohodl se svým vedením. Má ustoupit a přijmout cenu 98 €? Nebo 
se má pokusit vyjednat cenu 100 €? Ale jak? Cítí, že nákupčí ovládá hru, zatímco on je 
její obětí.

V restauraci…
Stefan Lafond: „Bylo to strašné, ale co jsem mohl dělat?“
Anna Pikardová: „Řekněme, že byste se dnes připravoval na stejné jed-

nání. Tentokrát byste si ale určil jasný cíl, jakou cenu chcete 
obhájit, s tím, že byste vzal v úvahu trh, konkurenci, vlastní náklady, obchodní 
politiku své firmy atd.“

Stefan Lafond: „Například 102 €?“
Anna Pikardová: „Víte, že to nebude jednoduché, ale je to cíl, kterého se musíte držet.“
Stefan Lafond: „Jako vždy si určím nejnižší přijatelnou cenu, například 100 €, a maximální 

cenu, kterou mohu oznámit na začátku jednání, například 110 €?“




