® Prakticka prirucka - Vyjedndvanie

Vyjednavaj
ako expert

Pre kazdy rozhovor, kde na nieCom zalezi. Plat, zmluva, cena,
konflikt.

90 % 5 7

rozhoduje stratégia, nastrojov, ktoré krokov pripravy
nie argumenty funguju okamzite pre kazdy rozhovor
o
Priprava & BATNA Ml¢anie & mirroring Takticka empatia Deeskalacia Re¢ tela

Cheatsheet & worksheet



® PRECO TATO PRIRUCKA

Prehrava sa
pred zaciatkom

»Viac ti momentalne dat nevieme." Sedi$ oproti $éfovi, v hlave desat pripravenych
argumentov, a zrazu ti nie je dobry ani jeden. Ticho. Prikyvnes. Cestou domov ta napadne

vSetko, ¢o si mal povedat.

Ten moment nezacal v kanceldrii. Zacal o tri tyzdne skor, ked’ si si povedal, Ze to nejako dopadne. Vacsina
ludi prehra vyjednavanie skor, nez si sadne za stol: naucia sa Cisla a argumenty, ale rozhovor sa v

skutocnosti hra o nie¢o iné. O to, kto ho vedie.

Kluc¢ova myslienka
Dobry vyjednavac nepresvied€a argumentmi. Riadi proces: kto kladie otazky, kto urcuje tempo, kto
vydrzi ticho. A kto riadi proces, riadi vysledok.

Prec€o vébec vznikaju konflikty

Nie preto, Ze druha strana je zla alebo hlupa. Dvaja ludia ¢itaju tu istu situdciu cez iny filter: cez svoju

vychovu, skisenosti a strachy. Séf nevidi tvoju hypotéku. Ty nevidi§ rozpodet, ktory mu prave zoskrtali.
Ciel vyjednavania

Nie je nim mat pravdu. Je nim pochopit, prec¢o druha strana vidi veci tak, ako ich vidi. Az potom sa da

rozhovor niekam pohnut.

Vyjedndvanie nie je suboj. Je to tanec: jeden vedie, druhy nasleduje.

Co ta na d'alsich stranach éaka

”~ -~ ”~ ™~ ”~ ~
01 - Priprava 02 - P&t nastrojov 03 - Do ruky
Sedem otazok a jedna tabulka, Ticho, nacuvanie, kalibrované Cheatsheet a worksheet, ktoré si
ktord vyplnis za desat mindit. otdzky, empatia, rola. vytlacis a nosis so sebou.



Desat mindt s perom v ruke ti da viac nez hodina argumentov nazivo.

® CAST 1 - PRIPRAVA

Vyhrava sa doma za stolom

Sedem otazok, na ktoré odpovedz vopred

# OTAZKA €O SI NAPI$

1 Co chcem? Konkrétny, meratelny ciel

2 Aké je moje minimum? Pod toto nejdem

3 Aké je moje maximum? Idealny vysledok

4 Moj WAP Walk Away Position: kedy odchadzam od stola
5 Moja BATNA Co urobim, ak dohoda nevyjde

6 Ich pozicia a BATNA Co chcl a &o urobia bez dohody

7 Spolo¢né zaujmy Kde sa nase zaujmy stretavaju

BATNA = Best Alternative To a Negotiated Agreement

Tvoja najlepsia alternativa, ak dohoda nevyjde. Druhd ponuka v zalohe, iny dodévatel, pléan B. Cim

lepSiu alternativu mas, tym pokojnejsSie sedis. A ten pokoj na tebe vidno.

Spoznaj druhu stranu

® Aké su ich skuto€éné zaujmy, nie iba pozicie, ktoré hovoria nahlas?
® Pod akym tlakom su? Kedy im hori termin?

® Kto ma naozaj pravomoc rozhodnut?

* Coho sa boja? Co by ich stala nedohoda?



® CAST 2 - NASTROJE

Pat nastrojov do rozhovoru

Najsilnejsi z nich ni¢ nestoji' a netreba sa ho ucit. Staci ho vydrzat.

Mléanie NAJSILNEISI NASTROI

Po dblezitej vete nereaguj hned'. Ticho pracuje za teba.

2-3s 34s 7-12 s

Mozog spracuva, ¢o pocul. [dedlne Pozornost sa zostri. Rastie Diskomfort. Druha strana zacina
po dblezitej otazke. oc¢akavanie. ustupovat.

Aktivne nac¢lvanie subuse veLyv

Nestaci pocut. Musi byt vidiet, Zze pocuvas. Nacuvanie nie je slabost, je to zber dat.

”~ N~ ™~
Parafraza Zrkadlenie Labeling
,lakZe ti ide hlavne o...?" Zopakuj posledné 2-3 slovd ako ,Vyzerd, Ze ta to frustruje...”
otazku

Clovek, ktory sa citi vypod&uty, ustupuje ovela ochotnejsie.

Nacuvanim zbieras data a zaroven budujes vplyv.

Vyskusaj este dnes
Pri najbliz8om telefonate poloZ otdzku a potom vydrz tri sekundy ticha. Ni¢ viac. Sleduj, ¢o druha

strana s tym priestorom urobi.



® CAST 2 - POKRACOVANIE

Nastroje3 az 5

Kalibrované otazky

Otvorené otazky, na ktoré sa nedd odpovedat éno alebo nie. Kto sa pyta, ten vedie.

Ako by sme to mohli vyriesit?
Co je tu pre teba najdélezitejsie?

Co ta k tomu viedlo? (nie ,preco", to tlati ludi do obrany)

o Takticka empatia ° Rola + zd6évodnenie

~Ja ako [rola] potrebujem [X], aby to

Pomenovana emdcia straca silu.
n
Ignorovand rastie. fungovalo.

,Vidim, Ze som ta nejako nahneval..."

Viyzers, e ta to nastvalo..." L'udia chcu vediet pre€o. Aj jednoduchy dévod vyrazne

. .. . zvysi ochotu vyhoviet.
,Asi to vyznelo horsie, nez som chcel..." Y Y

Takticka empatia nie je suhlas. Je to porozumenie. Eméciu ~Ako konatel' potrebujem vidiet kvartalne cisla

2 = 72 "
druhej strany mézes pomenovat, aj ked’ s nou nesuhlasis. skor, neZ to podpisem.

Vyskusaj esSte dnes

Nahrad' jedno ,prec¢o?" otazkou ,¢o ta k tomu viedlo?". Dostanes tu istu informaciu, ale bez obrannej

reakcie na druhej strane.



vie vratit bez straty tvare.

e CAST 3

Co nerobit

ROB TOTO VYHNI SA

® Hladaj rieSenie, kde obe strany nieco ziskaju ® Kompromis ako prvy tah

® Povedz pokojne a priamo, ¢o chces e Obhajovanie a hadanie sa

® Priemdciach sprav pauzu ® Emocionalna reakcia v strese

~Kompromis je mizerny vysledok."

CHRIS VOSS, BYVALY VYJEDNAVAC FBI

e CAST 4
Ked' sa to zvrtne

0 Spomal’

Pauza a nadych. Tvoj pokoj upokojuje aj druhu stranu.

Pomenuj emdciu

,Vidim, Ze ta to nahnevalo..." Pomenovana emdcia straca silu.

Pytaj sa otvorene

,Co ti na tom prekaza najviac?" Daj priestor.

Pocuvaj bez skakania do reci

Nechaj dohovorit, aj ked' nesuhlasis.

K téme sa vrat az potom

K veci ma zmysel ist, az ked’ opadnu emdcie.



e CAST 5

Telo hovori skor nez Usta

Slova sa daju pripravit. Dych nie. Tieto signaly sleduj cely rozhovor:

SIGNAL JEDNO Z MOZNYCH CITANI

Schované ruky NizSia dbévera, nieCo si nechava pre seba
Otvorené dlane Otvorenost, Uprimnost

Chodidla k dveram Chce odist, nie je mu tu dobre
Naklonenie k tebe Zaujem, zapojenie

Odklonenie dozadu Odstup, odmietanie

Zmena rytmu reci ¢i dychu Vo vnutri sa nieco deje

Rec tela ¢itaj vZzdy v kontexte a v zmene, nikdy izolovane. Prekrizené ruky nemusia byt odpor. Mozno

je €loveku len zima.

Hraj na vitazstvo, nie aby si neprehral

V8etky nastroje z predchadzajucich stran stoja na jednom nastaveni hlavy. Rozdiel vyzera takto:

HRA NA ViTAzZSTVO HRA ABY SI NEPREHRAL

® Aktivne tvori§ hodnotu ® Branis sa a reagujes

® Budujes vztah na dlhé roky ® Pretladis jednorazovu vyhru
® Druha strana odchadza spokojna e Druha strana sa citi porazena
® Vracia sa k tebe e Nabuduce ide ku konkurencii



® RYCHLA REFERENCIA

Cheatsheet

Vsetko podstatné na jednej strane. Precitaj si to rano pred stretnutim.

® PRIPRAVA (PRED STRETNUTIM)

> Ciel: konkrétny a meratelny

> Minimum, maximum a WAP

> BATNA: tvoja najlepsia alternativa
> Ich pozicia, BATNA a tlaky

> Spolo¢né zaujmy

® OTVORENIE
> PoloZ rybu na stol: pomenuj tému otvorene
> Navrhni agendu ako prvy

> Prvy dojem: ismeyv, pokoj, ludskost

e POCAS ROZHOVORU

> Po cene alebo délezitom momente 7-12 s ticho
» Parafrazuj, zrkadli, pomenuvaj emdcie

> Otézky: Ako? Co? (nikdy Gtoéné pre&o)

> ,Ja ako [rola] potrebujem [X]"

> Kto sa pyta, ten vedie rozhovor

® UZATVORENIE

> Zhri dohodu nahlas a over, ze ju obe strany chapu rovnako
> Dohodni d'alsi krok a termin

> Skonci tak, aby sa k tebe druha strana chcela vratit

® NIKDY



® NASTROJ NA VYTLACENIE

Priprava na vyjednavanie

Vytlac si tuto stranu a vypln ju pred kazdym délezitym rozhovorom.

TEMA / SITUACIA

MOJ CIEL MOJE MINIMUM
MOJA BATNA ICH BATNA (MOJ ODHAD)
Co urobim, ak dohoda nevyjde? Co urobia bez dohody?

ICH SKUTOCNE ZAUIMY

MOJA STRATEGIA

3 KALIBROVANE OTAZKY, KTORE POLOZIM

WALK AWAY POSITION: KEDY ODCHADZAM OD STOLA



Chod’ hlbsie

Tato prirucka je vycuc z knih, ktoré by ti zabrali mesiac. Tu su Styri, ktoré za ten mesiac

stoja.

CHRIS VOSS
Never Split the Difference

Takticka empatia, labeling, mirroring, kalibrované otazky. Napisal ju byvaly vyjednavac FBI, ktory

dohadoval zivoty rukojemnikov. Ak si precitas jednu knihu o vyjednavani, nech je to tato.

ROGER FISHER & WILLIAM URY

Getting to Yes

Zaujmy namiesto pozicii, BATNA, obojstranny zisk. Klasika, ktora definovala moderné vyjednavanie.

WILLIAM URY
Getting Past No

Ako vyjednévat s tazkymi lud'mi. Konkrétne situacie odporu a eskalacie.

ROBERT CIALDINI
Influence: The Psychology of Persuasion

Sest principov vplyvu: reciprocita, autorita, socialny dokaz, zavazok, sympatia, vzacnost.

Cela prirucka v jednej vete

Pripraveny a pokojny vyjednavac, ktory vydrzi ticho, po€uva a pomenudva emdcie druhej strany, riadi
proces. A s nim aj vysledok.

Ak ti to pomohlo, posli to niekomu, kto to potrebuje.



