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Podékovani

Toto nové vyddni je pro mé piilezitosti podékovat vSem, ktefi se v Pafizi i Londyné tcastni
spole¢ného dobrodruzstvi nasi spole¢nosti Korda & Partners: spole¢nikiim, zékaznikim,
spolupracovnikiim a partnertim.

Obzvldsté rdd bych podékoval nové generaci velkych profesiondla, kteti byli béhem
prvniho vyddni{ této knihy vétSinou jesté détmi a keefi dnes prispivaji k rozvoji spolecnosti
Korda & Partners. Jsou to: Selina Agarwalovd, Sandrine Blanesovd, Pauline Blangenoisovd,
Tiffany Darbellayovd, Thomas Guérin, Hélene Hubertyovd, Laetitia Hursulovd, Stéphanie
Mateosovd, Stephan Perrot, Virginie Regnaultovd, Emmanuelle Rodarieovd, Jerome Thu-
reau a Sandrine Ulmannovi.

Dile zde chci podékovat osobdm, které mé podporuji v projektu Energie Jeunes zamé-
feném na dobrovolnou organizaci vzdéldvacich akei na druhém stupni zakladnich skol a na
gymndziich. Mezi prvnimi, ktefi projektu uveéfili, jsou Christian Polge, prezident Coca-
-Cola France, a Bernard Nebout, feditel Fondation Manpower pour I’Emploi.

Chci také podékovat Nathalii Roosové za jeji vynikajici resersi, kterd mi umoznila do
tohoto vyddni zahrnout vysledky neddvnych vyzkum?.

Philippe Korda
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O autorovi

Philippe Korda

Autor nékolika bestsellert z oblasti managementu, s bohatymi zkuSenostmi vyjednavace,
manazera a konzultanta na vSech kontinentech. Je spoluzakladatelem firmy Korda & Part-
ners, kterd pomdhd vyznamnym firmdm pfi rozvijeni jejich strategie.

O prekladatelkach

Eva Cern4

Piekladatelka, lumocnice, lektorka francouzstiny — bilingvni

Uroveti rodilého mluvéiho diky mnohaletému pobytu ve Francii a studiu na Université v Rennes
Absolventka Filosofické fakulty University Karlovy, obor filologie — francouz$tina
www.evacerna.cz, evacerna-fr@seznam.cz

Ludmila Desbrosseovi

Nekdejsi spolupracovnice autora, koué, konzultant a lektor v oblasti managementu, pro-
deje a vyjedndvéni

Master degree NLP (Ecole Francaise de la PNL Transpersonnelle)

Absolventka VSE, obor zahrani¢n{ obchod, s manazerskymi zkusenostmi v CR a ve Francii
www.kouc-nlp.cz, desbrosse@seznam.cz
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Predmluva
ke Ctvrtému vydani

Prvni vyddni této knihy jsem napsal v prehistorické dobé.

V roce 1993 existovalo tolik mén, kolik bylo evropskych zemi, na filmy se divalo na
kazetdch VHS, mobilni telefon byl néco jako science fiction, e-mail neexistoval, fotoapardty
fungovaly na filmovy papir a namisto GPS se pouzivala mapa. Bylo bézné koufit v zaseda-
cich mistnostech, letadlech nebo dokonce ve vytazich.

Tehdy se americky prezident jmenoval George Bush (nebylo nutné upfesnovat ,starsi®).
Myslenka, ze afroamericky miSenec se miiZe stdt prezidentem Spojenych stdtd, by se byla
nezrodila ani v hlavé hollywoodského scendristy. Ayrton Senna a Alain Prost pilotovali For-
muli 1, Nelson Mandela bojoval za prvni svobodné volby v Jizn{ Africe a Bernard Tapie byl
povazovan za budouciho prezidenta Francie. Globélni oteplovdni neznepokojovalo téméf
nikoho.

V obchodnim svété byla Cina povaZovina za archaickou zemédélskou zemi odfiznutou
od ostatniho svéta, Indie a Brazilie budily soucit a Japonsko obavy. Nejobdivovanéjsi ame-
rické firmy se nejmenovaly Google nebo Amazon, ale General Motors ¢i Eastman Kodak.
Internet neexistoval a informace byly vzdcnym zbozim.

Obchodni vyjedndvéni jesté nebyla ovlivnéna globalizaci, technologickym pokrokem
a véudypfitomnymi informacemi.

V opakovanych vydanich této knihy jsem vzal v tivahu fadu zmén, které ji aktualizovaly.

Mnoho zdsadnich véci se ale nezménilo. Zdroje obchodniho vyjedndvani, zlatd pravidla,
ndstroje a metody nejlepsich vyjednavaci jsou téméf stejné jako pred sedmndcti lety, a moz-
nd dokonce i pfed sedmnicti stoletimi. Mym zdmérem tedy nebylo pozménit podstatu této
knihy, ale uptesnit, doplnit a zjednodusit jeji obsah, aby byla jesté uzite¢néjsi.

Odolal jsem a nezahrnul jsem do své publikace rozvoj vyjedndvdni v multikulturnim
kontextu. Zkusenost mi totiz ukdzala, Ze v této velmi komplexni oblasti délaji rady $pat-
nou sluzbu tém, keeff je chtéji pouzit v nezndimém terénu. Toto téma bude moznd jednou
pfedmétem dalsi knihy.

Do soucasného vyddni jsem ale pridal novou kapitolu nazvanou jak fesit blufovini
a odhalit lez, abych tak odpovédél na otdzky, které mi byly tisickrdt poloZeny.

Zasadni je, ze v dobé, kdy se tato kniha jmenovala Prodat a brinit své zisky, jsem si uvé-
domil, Ze tisice ¢tendit pouzivalo predchozi vyddni pro ptipravu na vyjedndvani o nakupu.
Aby mohli transponovat rady uréené prodejctim pro svou funkci niakupciho, museli pro-
vadét intelektudlni akrobacii.
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Spolu s tymem Korda & Partners jsme si béhem konzultaci a $koleni ndkupéich po
celém svété uvédomili, Ze je tfeba ndkupéim — stejné tak jako prodejcim — nabidnout
knihu, kterd by konkrétné odpovidala jejich o¢ekdvanim.

Chtel jsem také odpoveédét na otdzku, keerd mi byla tisickrat polozena: ,Plati zlatd pra-
vidla vyjedndvani i pro ndkupéi?®

Zékladni pravidla pro vyjedndvéni{ jsou samozfejmé stejnd, at uz jsme ve vyjedndvdni na
kterékoliv strané. Ale pouzivaji se jinym zptisobem a se specifickou logikou.

Z toho divodu pojedndvd nové vyddni knihy o obchodnim vyjedndvéni z pohledu pro-
dejce i ndkupciho a najdeme zde specidlni rady pro jedny i druhé.

Kdovi, zda nékdy nebudete &elit obchodnimu partnerovi, ktery cetl tuto knihu stejné
jako vy. Moind, Ze povedete krdsné a drsné vyjedndvani a dospéjete k vynikajici dohodé¢,
kterd bude vyhodna pro obé strany.

Tato kniha je strukturovdna tak, aby vim postupné pomohla ziskat potiebné schopnosti
a umoznila vdm stdt se vynikajicim vyjednavadem v aktudlnim kontextu.

Pro vyjedndvani a obranu svych ziska je potieba predevsim perfektné zvlddnout zékladni
pravidla vyjedndvini, kterd jsou tématem prvni édsti knihy. Doporuduji vdm ji pfecist na
jeden zdtah.

Az si osvojite tyto zdklady, je tfeba rozvinout schopnost desifrovat hru protivnika, jiz
je vénovdna druhd ¢dst knihy. Miizete si vybrat, kterd témata vds nejvice zajimaji a kterd
chcete prohloubit.

Pokud zvlddnete zéklady a porozumite kulisim vyjedndvani, muzete rozvinout talent
velkych vyjednavaci. Ndsledné je tfeba si ziskat sympatie ,,nepfitele®, zvlddnout blufovani
a rozpoznat lez, naudit se takticky prevzit fizeni jedndni, diivéfovat si v napjatych situacich
a pfedevsim se dostat ze véech slepych ulicek. O tom pojedndvd tfeti ¢dst knihy.

Budete tedy schopni ¢elit stfetlim, pfeménit je ve spoluprici, ti¢inné odoldvat protivni-
kovi, ktery se miize nakonec stdt partnerem v jedndni.

Posledni véc — v obchodech je nezbytné ,,umét pocitat®. Tii kapitoly umisténé v piilo-
hové ¢dsti vim nabizi zichytné body tykajici se této oblasti.

Pfeji vim mnoho dspéchil, ale také velké radosti do vasich vyjedndvani.
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Prolog

Scéna se odebrdvd v luxusni restauraci, kterou navstévuji vyznamni
1| obchodnici. U stolu stranou sedi dvé osoby. Zené je kolem sedesdti, muz je
mnohem mladsi, tiicet pét let, mognd (tyficet. CiSnik jim pFindsi vino.

Anna Pikardova: ,Je to zvld$tni pocit, kdyz si pomyslim, Ze uz spolu nebudeme vyjednévat.
Nemyslela jsem si, Ze diichod pfijde tak brzy! V kazdém piipadé jsme spolu pro-
zili spoustu péknych bitev. Nejspi§ jste mé musel nékdy az nendvidét!“

Stefan Lafond (s dsmévem): ,Myslite? Viibec ne, naopak! Nase rozhovory byly vétSinou
skoro jednoduché, téméf uvolnéné, pritelské. Ale pfizndvim, Ze slovo téméf je
dulezité!

(po chvili ticha je ndble opér vazny a skoro v rozpacich): ,Kone¢né vis budu moci
o néco pozidat. Pokud dovolite, rdd bych, abyste mi s odstupem casu dala par
rad, jak [épe vyjedndvat s ndkupéimi, keefi jsou stejné tvrdi jako vy.*

(a pak pokracuje, jako by chtél sdélit tajemstvi): ,Vzpomindm si na nékolik situaci,
ve kterych jsem mél pfi vyjedndvdni s vdmi pocit, ze nemohu uzaviit obchod
anebo Ze jsem ho uzaviel za neuspokojivych podminek. Rdd bych o téchto situ-
acich mluvil, pokud si na né ov§em vzpomindte.”

Anna Pikardova: ,Myslim, Ze si na né pamatuji naprosto presné.“






PRVNIi CAST

Stante se znalcem:
/vlddnéte pét zlatych
pravidel vyjednavani

wJe lepst, kdyz se vice lidi podili na dobrém obchodk,
nez byt sdm na Spatny obchod.
TRISTAN BERNARD
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z si zcela osvojite a uvedete do praxe prvni ¢dst knihy, s jistotou se stanete velkym
profesiondlem v obchodnim vyjedndvani.

Devadesit pét procent obchodnich vyjedndvani je uzavieno neuspokojivym zpi-
sobem z divodu nerespektovani jednoho z péti zdkladnich pravidel nebo jejich ,zékladniho
ptedpokladu®.

Tato pravidla jsou jednoduchd a zésadni. Budete je potiebovat jak pro pfipravu, tak pro
samotné vyjedndvani.

Diky pravidlim vyjedndvéni se vyhnete zékladnim chybdm, které vds mohou v dtleZitych
obchodech pfijit draho.
Podivejte se okolo sebe. Mnozi lidé si mysli, Ze zlatd pravidla vyjedndvini dobfe znaji,

ale mélokdo je skute¢né ovldda. To se tykd i osob, které maji vysoké pozice ve velkych
firmach.

Pouze ti ,moudii“ si je perfektné osvojili.
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1. KAPITOLA

/akladni predpoklad

Stefan Lafond: ,Nemuzu se dockat, az mi objasnite své vyjedndvaci taktiky.“
Anna Pikardova: ,O ¢em to mluvite?”

Kanceldr Anny Pikardové, o dva roky diive...
Stefan Lafond se pfipravuje na ndro¢né jedndni. Vedeni firmy ddvd najevo, Ze nejnizsi
pfijatelnou prodejni cenou je 100 €, ale navrhuje zahdjit jedndni maximdlni cenou 110 €.
Stefan Lafond m4 tedy k dispozici pfesné ,,cenové rozpéti®.

Anna Pikardova nechodi kolem horké kase: ,Pane Lafonde, to nemyslite vdZzné. Ozna-
mujete mi nesmyslnou cenu 110 €. Dnes je trzni cena tohoto typu produktu 98 €. Bud mi
tedy muzete udélat nabidku, kterd se blizi 98 €, nebo zde ztrdcime Cas.”

Stefan Lafond se dostdvd do obtizné situace. Pozadovana cena je niz$i nez nejnizsi pfija-
telnd cena, na které se dohodl se svym vedenim. M4 ustoupit a pfijmout cenu 98 €2 Nebo
se md pokusit vyjednat cenu 100 €2 Ale jak? Citi, ze ndkupéi ovldd4 hru, zatimco on je
jeji obéti.

V restauraci... (i = ?
Stefan Lafond: ,Bylo to strasné, ale co jsem mohl délac?® | é? I
Anna Pikardovi: ,Reknéme, Ze byste se dnes pfipravoval na stejné jed-
ndni. Tentokrat byste si ale urcil jasny cil, jakou cenu cheete
obhdjit, s tim, ze byste vzal v Givahu trh, konkurenci, vlastni ndklady, obchodni
politiku své firmy atd.”
Stefan Lafond: ,Napfiklad 102 €2
Anna Pikardovi: ,,Vite, Ze to nebude jednoduché, ale je to cil, kterého se musite drzet.”

Stefan Lafond: ,,Jako vidy si ur¢im nejnizsi pfijatelnou cenu, naptiklad 100 €, a maximalni
cenu, kterou mohu ozndmit na za¢dtku jedndni, naptiklad 110 €2





