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Igor Schwarcz
obchodný a marketingový stratég

Schwarcz

Keď som kedysi začínal s podnikaním, bol som veľmi neskúsený. Mal som vedomosti, odhodlanie, 
nápad, ale nemal som skúsenosti. V mnohom mi poradili priatelia, no jednu zručnosť som sa 
musel naučiť sám. A tou bola schopnosť vyjednávania.

Prvé kroky v podnikaní sú ako plavba neznámymi vodami, kde sa človek drží skúseností iných, 
spoľahne sa na odvahu, no hĺbku týchto vôd môže odhaliť iba prax. Aj ja som kedysi vstupoval do 
rokovaní, ako som si vtedy myslel, pripravený – mal som prezentácie, čísla, všetky potrebné 
argumenty. Stačilo však, aby padla jedna nečakaná otázka, a hneď bolo jasné, že s teóriou si 
nevystačím.

Každé nové rokovanie mi postupne odhaľovalo, že za každou ponukou a požiadavkou je človek, 
jeho záujmy, obavy a očakávania. Zistil som, že aj keď máme jasne stanovené ciele, skutočné 
vyjednávanie nie je o tom, kto dokáže najhlasnejšie povedať „áno“ alebo „nie“. Vyjednávanie je 
umenie, v ktorom sú emócie, vzájomné porozumenie a empatia rovnakou devízou ako obchodné 
argumenty a tvrdé dáta.

Pamätám si jedno stretnutie, keď som pred seba položil všetky argumenty a predpokladal, že 
vyhrám len na základe logiky a čísel. Ale stretnutie sa zvrtlo – druhá strana jednoducho nebola 
ochotná ustúpiť ani o kúsok. Uvedomil som si, že je potrebné pozerať sa ďalej než len na danú 
dohodu. Bol to okamih, keď sa v mojom prístupe niečo zlomilo. Pochopil som, že ak chcem 
dlhodobé výsledky, musím sa naučiť nájsť hodnotu pre obe strany. A práve to mi otvorilo dvere k 
vzťahom, ktoré boli silnejšie než samotné dohody.

Táto príručka je mojím sprievodcom pre tých, ktorí chcú do vyjednávania priniesť viac než len 
ostré argumenty. Predstavím vám techniky, ktoré mi pomohli vytvárať partnerstvá a udržiavať si 
dlhodobé vzťahy s obchodnými partnermi. Vyjednávanie je oveľa viac než súčet slov, ktoré 
zaznejú v miestnosti – je to proces, ktorý formuje charakter, posilňuje nás a prehlbuje naše 
spojenie s druhými.

Vydajte sa so mnou na túto cestu, od prvých krokov, keď sa pripravíme na vyjednávanie, cez 
osvojovanie si techník a riešenie náročných situácií až po to, ako z každej dohody získať 
maximum a zároveň si zachovať rešpekt.

ÚVOD
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Keď som vstúpil do sveta podnikania, vyjednávanie mi pripadalo ako nepreniknuteľná disciplína. 
Človek v nej nesúťaží len o zisk či výhody, ale často o svoje miesto na trhu a rešpekt medzi 
ostatnými. Moje prvé vyjednávania boli plné naivity a odvahy, no chýbala im skutočná stratégia. 
Myslel som si, že len preto, že mám kvalitný produkt alebo jasný cieľ, sa úspech dostaví sám od 
seba. Mýlil som sa.

Význam vyjednávania v podnikaní

Vyjednávanie nie je len o tom, aby sme dosiahli, čo chceme, ale o tom, aby sme to dosiahli tak, že 
druhá strana bude cítiť rešpekt a dôveru. Už prvé stretnutia mi ukázali, že najcennejším 
výsledkom nie je len podpis zmluvy, ale aj to, čo po stretnutí zostáva – ochota spolupracovať, 
férovosť a perspektíva rastu pre obe strany. Z každej dohody môže vzísť potenciálny partner 
alebo nezainteresovaný protivník, ktorý na nás zanechá spomienku, ku ktorej sa možno nebude 
chcieť vrátiť.

Mal som niekoľko klientov, ktorých som najprv vnímal ako náročných. Vyžadovali vysokú kvalitu 
za podmienok, ktoré boli pre mňa takmer na hrane. Jedno stretnutie za druhým, nespočetné 
ústupky, až kým som si neuvedomil, že moje vyjednávanie potrebuje pevný základ. Potreboval 
som viac ako len dobré argumenty – musel som si stanoviť limity, ktoré by ochránili nielen moje 
záujmy, ale aj môj čas a energiu.

Typy vyjednávania

Vyjednávanie nie je len jedna technika či taktika, ale súbor prístupov, ktoré sa prispôsobujú 
situácii a ľuďom na druhej strane. Existujú dva základné prístupy: kompetitívne a kooperatívne 
vyjednávanie.

• Kompetitívne vyjednávanie: Tento prístup je ako obchodný zápas, kde každá strana chce 
dosiahnuť čo najviac pre seba, často na úkor druhej strany. Sú chvíle, keď som sa musel 
chopiť tejto formy – najmä ak som vedel, že zdroje sú obmedzené a cieľom je získať presne 
definovanú výhodu. Na jednej strane je to vzrušujúce, na strane druhej sa s tým spája riziko, 
že druhá strana stratí záujem o budúcu spoluprácu, pretože všetko pôsobí príliš nátlakovo.

• Kooperatívne vyjednávanie: Časom som však pochopil, že v dlhodobých vzťahoch funguje 
iný prístup, ten kooperatívny. Tento typ rokovania umožňuje nájsť riešenie, ktoré vyhovuje 
obom stranám. Je to o otvorenosti a dôvere, ktorú treba budovať krok za krokom. V jednom z 
mojich najúspešnejších obchodov sme s partnerom dokázali vytvoriť dohodu, kde každý 
získal svoje – ja som dosiahol lepšie podmienky a partner nadobudol pocit, že sme 
rovnocenní a že nám ide o rovnaký cieľ.

ÚVOD DO VYJEDNÁVANIA V PODNIKANÍ
Začiatky, omyly a prvé lekcie vyjednávania
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Kľúčové vlastnosti úspešného vyjednávača

Byť úspešným vyjednávačom znamená viac než len získať požadované podmienky. Potrebujeme 
vyvážiť sebavedomie s empatiou, schopnosť byť pevný s ochotou počúvať. Vyjednávač, ktorý 
rozumie týmto princípom, si nevytvára len zmluvy, ale aj dôveru.

1. Pripravenosť a flexibilita: Nikdy nevstupujte do rokovania nepripravení. Ja osobne si robím 
plán na každé stretnutie – poznám svoje ciele, hranice, dokonca aj tie menšie detaily. Ale 
pripravenosť bez flexibility je ako loď bez kormidla. Flexibilita mi často otvorila dvere, ktoré 
som nevidel, a umožnila mi manévrovať aj v zložitých situáciách.

2. Sebavedomie a trpezlivosť: Na začiatku som robil chybu, keď som pretláčal svoje záujmy 
príliš rýchlo. Rýchlo som sa naučil, že trpezlivosť je kľúčová. Zvyknem hovoriť, že vyjednávanie 
je ako maratón, nie šprint. Trpezlivosť nám umožňuje vydržať napätie a často nám pomôže 
dosiahnuť lepší výsledok než priamy nátlak.

3. Empatia a aktívne počúvanie: Raz mi jeden z klientov povedal, že som ho „vypočul ako nikto 
predtým“. Nebol to len kompliment – bol to nový rozmer vyjednávania. Schopnosť skutočne 
počúvať, čo hovorí druhá strana, pre mňa znamená vedieť porozumieť jej potrebám, nájsť 
priestor na kompromis a vytvoriť dôveru, ktorá nie je viditeľná, no jej dôsledky sú hmatateľné.

4. Komunikačné schopnosti: Vyjednávanie je komunikácia – jasná, priama a úprimná. Nikdy 
som si nemyslel, že slová majú takú silu, až kým som si nevšimol, že správne formulovaný 
argument alebo otázka môžu zmeniť smer celého rokovania. Jasná a presvedčivá reč je 
nástrojom, ktorý nám pomáha budovať presvedčenie a dôveru.

5. Zvládanie stresu: Keď ide o veľa, stres sa stáva neoddeliteľnou súčasťou rokovaní. Zažil som 
situácie, kde každý pohľad, každé slovo malo svoje dôsledky. Dnes viem, že zachovať pokoj a 
sústredenie je jedným z najdôležitejších aspektov úspechu. Stres je ako tichý protivník – ak si 
ho uvedomíme a vieme s ním pracovať, stáva sa našou silou, nie slabosťou.

Základy vyjednávania: Od teórie k praxi

Vyjednávanie nie je teória, ktorú sa naučíte len z kníh. Je to živá disciplína, kde sa každý krok 
učíme znovu a znovu, priamo z praxe. V mojich začiatkoch som podceňoval dôležitosť prípravy a 
občas som vstúpil do rokovaní s neurčitými cieľmi. Rýchlo som však pochopil, že bez jasnej 
stratégie sa ľahko stratíte a urobíte nevýhodné kompromisy.

Preto vždy odporúčam: určte si cieľ, priority a limity. V tejto knihe sa naučíte, ako si stanoviť 
minimálny cieľ, ideálny cieľ a dokonca ambiciózny cieľ – každý z nich je dôležitý a každý nám 
umožňuje orientovať sa v priebehu rokovaní. Keď tieto kroky zvládnete, stávate sa nielen 
efektívnym vyjednávačom, ale aj partnerom, ktorému druhá strana dôveruje.
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Na začiatku som si myslel, že vyjednávanie je jednoduché – stačí, aby som vedel, čo chcem. No v 
skutočnosti to bolo omnoho zložitejšie. Čoskoro som pochopil, že úspešné vyjednávanie 
neznamená len dosiahnuť svoje, ale aj vedieť, kam až som ochotný zájsť a kde sú moje hranice. 
Práve tieto hranice – ciele, priority a limity – sa stali mojím kompasom, ktorý ma sprevádzal 
každým rokovaním. Kľúčová bola vždy príprava. Bez nej je vyjednávanie ako vstup do zápasu bez 
tréningu.

Stanovenie cieľov: Kam až sme ochotní zájsť

Pred každým rokovaním je zásadné určiť si ciele. Bez nich vstupujeme do vyjednávania bez 
jasného smeru, čo často vedie k tomu, že odchádzame s pocitom, že sme nevyužili všetky 
možnosti. Ako podnikateľ som si stanovil tri úrovne cieľov, ktoré som si nosil na každé stretnutie 
a ktoré mi dodnes pomáhajú usmerniť priebeh rokovaní:

• Minimálny cieľ: Tento cieľ predstavuje najnižšiu úroveň dohody, pod ktorú nie som ochotný 
ísť. Je to tá hranica, ktorú si stanovím na začiatku – a od ktorej sa nikdy neodchýlim. Ak ju 
nedosiahnem, viem, že by dohoda stratila svoj význam. Tento minimálny cieľ mi poskytuje 
istotu, že mám vždy istú základnú úroveň úspechu, ktorá je pre mňa prínosná.

• Ideálny cieľ: Ideálom je stav, v ktorom získam presne to, čo potrebujem a možno ešte trochu 
viac. Tento cieľ zahrňuje optimálne podmienky pre mňa aj pre moju firmu. Ak rokovania 
prebehnú hladko a všetko zapadne na svoje miesto, viem, že dosahujem ideál. Je to cieľ, ktorý 
predstavuje najlepšiu verziu výsledku, ktorý je nielen prínosný, ale aj napĺňajúci.

• Ambiciózny cieľ: Každý podnikateľ má v sebe ten hlad po niečom nad rámec, po výzvach, 
ktoré presahujú bežné očakávania. Ambiciózny cieľ je niečo, čo sa zdá byť takmer 
nedosiahnuteľné, no zároveň predstavuje výzvu, ktorá ma motivuje. Ak sa počas vyjednávania 
vynoria nové možnosti, alebo je druhá strana otvorená ďalším výhodám, ambiciózny cieľ je to, 
čo ma posúva dopredu a dodáva mi sebavedomie.

Priority: Poznajme, čo je skutočne dôležité

S každým vyjednávaním prichádzajú kompromisy, ale nie každý bod rokovania je rovnaký. Preto 
som si vždy pred stretnutím premyslel, ktoré požiadavky sú pre mňa nevyhnutné a kde som 
ochotný urobiť ústupok. Priority sa pre mňa stali spôsobom, ako si udržať prehľad a nepristúpiť 
na nevýhodné dohody.

• Kľúčové body: Toto sú body, bez ktorých by som dohodu nepodpísal. Mohlo to byť niečo 
zásadné, ako cena, kvalita alebo čas dodania. Ak mám svoje priority jasné, minimalizujem 
riziko, že v návale argumentov alebo emócií urobím kompromis, ktorý by mohol poškodiť 
moju firmu. Vždy sa snažím začínať s rokovaním od týchto kľúčových bodov, aby som mal 
istotu, že sú na stole.

PRÍPRAVA NA VYJEDNÁVANIE: CIELE, PRIORITY A LIMITY
Ako si stanoviť cieľové hranice, ktoré dokážu vyťažiť maximum z každej dohody
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• Body, kde môžem byť flexibilný: Vždy je užitočné mať priestor, kde som ochotný urobiť krok 
späť. Vzťahy sú často budované na ústupkoch, ktoré sú pre druhú stranu významné. 
Pripravenosť byť flexibilný mi už viackrát priniesla pozitívny výsledok, pretože ukazuje moju 
ochotu počúvať a prispôsobiť sa, no vždy v rámci svojich limitov.

Limity: Hranice, ktoré nedokážeme prekročiť

Limity sú ako neviditeľná červená čiara, ktorá chráni to, čo je pre nás dôležité. Pred každým 
rokovaním si jasne stanovím hranice, ktoré som ochotný dodržať, aj keby to znamenalo stratu 
dohody. Limity mi dávajú vnútornú stabilitu, že sa nedostanem do situácie, kde by som bol 
nútený akceptovať podmienky, ktoré sú pre mňa neprijateľné. Sú to mantinely, ktoré mi 
pomáhajú cítiť sa v rokovaniach istejšie a pripravený na akýkoľvek tlak.

• Cenové limity: Každý podnikateľ vie, aká je hodnota jeho času, produktu alebo služby. Pri 
stanovení cenových limitov som vždy zvažoval, aké sú moje minimálne očakávania, pod ktoré 
už nejdem. Bez tejto hranice by som ľahko stratil perspektívu a prijal podmienky, ktoré by boli 
nevýhodné.

• Časové požiadavky: Niekedy je dohoda obmedzená časom, čo môže vytvoriť tlak, ktorému je 
ťažké odolať. Preto som si vždy stanovil jasný termín, dokedy potrebujem výsledky alebo kedy 
by mala byť dohoda uzavretá. Ak sú tieto limity prekročené, viem, že musím hľadať iné 
riešenia.

• Kvalitatívne štandardy: S narastajúcim počtom rokovaní som pochopil, že nie každá dohoda, 
ktorá pôsobí atraktívne, je pre mňa prínosná. Kvalitatívne limity mi pomohli eliminovať 
ponuky, ktoré síce vyzerali finančne výhodne, no prinášali príliš veľké riziká pre kvalitu môjho 
podnikania alebo produktu.

Model BATNA: Príprava na alternatívy

Počas vyjednávania je dôležité vedieť, že nie vždy dosiahneme dohodu. A práve preto existuje 
koncept BATNA – Best Alternative to a Negotiated Agreement, teda najlepšia alternatíva k 
vyjednanej dohode. BATNA mi už viackrát zachránila situáciu, keď rokovania nabrali neželaný 
smer. Mať pripravenú alternatívu znamená byť vždy o krok vpredu a mať istotu, že aj keď dohoda 
padne, mám kam smerovať.

Raz, pri rokovaní s kľúčovým dodávateľom, sa situácia vyvinula neočakávane a protistrana začala 
tlačiť na podmienky, ktoré by boli pre mňa nevýhodné. V tej chvíli som si uvedomil, aká dôležitá 
je pripravenosť na alternatívy. Mal som prehľad o ďalšom možnom dodávateľovi a BATNA mi 
umožnila zachovať si sebaistotu – bol som pripravený odísť, pretože som vedel, že mám inú 
možnosť. Tento prístup zmenil dynamiku rokovania a nakoniec sme našli kompromis, ktorý bol 
výhodný pre obe strany.
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Praktické cvičenie: Stanovenie cieľov, priorít a limitov

V tejto kapitole vám predstavím jednoduchý cvičný rámec, ktorý vám pomôže stanoviť si 
základné parametre pred každým rokovaním:

• Stanovte si minimálny, ideálny a ambiciózny cieľ: Napíšte si, čo chcete dosiahnuť v 
minimálnej, ideálnej a ambicióznej úrovni. Tento cieľ vám poskytne smer a orientáciu počas 
celého rokovania.

• Definujte priority: Určte, ktoré body sú pre vás kľúčové a kde môžete byť flexibilní. Poznať 
svoje priority znamená rozumieť tomu, čo je naozaj dôležité pre vaše podnikanie a čomu ste 
ochotní prispôsobiť ostatné aspekty.

• Nastavte limity: Stanovte si cenové, časové a kvalitatívne limity, ktoré by vás v prípade 
potreby ochránili pred nevýhodnou dohodou.
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Ak by som mal vybrať jednu vlastnosť, ktorá zmení aj najtvrdšie rokovania na úspešné 
partnerstvá, bola by to dôvera. Ako podnikateľ som často čelil situáciám, kde som stál proti 
niekomu, kto mal úplne iné záujmy a priority. Napriek tomu, ak som dokázal vybudovať dôveru, 
premenil sa zdanlivo neústupný protivník na rešpektovaného partnera. Dôvera je ako neviditeľná 
niť, ktorá drží celý obchodný vzťah pokope, aj keď podmienky nie sú ideálne. A rovnako ako niť, aj 
dôvera je krehká – trvá dlho, kým ju vybudujeme, no len chvíľka stačí, aby sa narušila.

Prečo je dôvera kľúčová v každom vyjednávaní

Dôvera zjednodušuje vyjednávanie a otvára priestor pre dlhodobé partnerstvo. Predstavte si 
vyjednávanie ako most medzi dvoma stranami. Každý krok, ktorý podniknete vpred, buduje 
tento most pevnejší a odolnejší. Ak si vaša protistrana uvedomí, že ste dôveryhodní a féroví, 
začne s vami spolupracovať inak – viac otvorene, bez zbytočných obáv a s väčším ochotou hľadať 
kompromisy.

Spomínam si na klienta, s ktorým som vyjednával o kontrakte v hodnote, ktorá bola pre mňa 
kritická. Začiatok rokovaní bol náročný – obaja sme si chránili svoje pozície a hľadali 
najvýhodnejšie podmienky. Počas stretnutia som však zvolil inú stratégiu: namiesto 
presadzovania svojich argumentov som začal viac počúvať a snažil som sa pochopiť dôvody, 
prečo požadoval určité podmienky. Tento prístup zmenil dynamiku rokovania – z konfliktu sa 
stala spolupráca. S každým krokom, ktorý sme podnikli k férovej dohode, sa medzi nami 
upevňovala dôvera, až sme si uvedomili, že máme spoločný cieľ, ktorý presahuje jednotlivé 
detaily kontraktu.

Kroky na budovanie dôvery počas vyjednávania

Budovanie dôvery nie je otázka jedného stretnutia, ale dlhodobý proces, ktorý si vyžaduje 
vedomé úsilie. Existujú však overené kroky, ktoré nám pomáhajú položiť pevné základy dôvery 
už od začiatku vyjednávania.

• Aktívne počúvanie: Skutočné počúvanie druhej strany je prvým krokom k získaniu dôvery. 
Ako vyjednávač som sa naučil, že slová druhej strany prezrádzajú viac, než si človek na prvý 
pohľad uvedomí. Ak sa pozorne započúvame, dokážeme nielen pochopiť ich požiadavky, ale aj 
ich obavy, očakávania a motivácie. Aktívne počúvanie zahŕňa nielen to, že zachytíme ich 
slová, ale aj parafrázovanie, čím potvrdíme, že sme správne pochopili. Frázy ako: „Chápem 
správne, že pre vás je dôležité...?“ dokážu urobiť viac než akýkoľvek argument.

• Transparentnosť a otvorenosť: Počas rokovaní je lákavé hrať na istotu a odhaliť len to, čo 
považujeme za nutné. Prílišná uzavretosť však môže pôsobiť nedôveryhodne. Práve 
otvorenosť a férovosť ukazujú, že sme pripravení na dlhodobú spoluprácu, ktorá sa 
nezakladá na trikov a manipulácií. To neznamená, že musíme odkryť všetky svoje karty, ale že 
sme úprimní vo svojich očakávaniach a motívoch, čo nám prináša rešpekt a sympatie 
protistrany.

BUDOVANIE DÔVERY: KĽÚČ K SILNÝM OBCHODNÝM VZŤAHOM
Dôvera ako základný stavebný kameň každého úspešného vyjednávania
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• Rešpekt a empatia: Vnímať protistranu ako partnera, nie ako protivníka, je základ. 
Schopnosť pochopiť druhú stranu, aj keď s ňou nesúhlasíme, je jedným z najsilnejších 
signálov rešpektu. Empatia nám pomáha lepšie vidieť motivácie druhej strany a nájsť prieniky 
v záujmoch. Ak vieme vyjadriť rešpekt a porozumenie aj voči náročnej protistrane, otvára 
nám to cestu k riešeniam, ktoré by sme inak nevideli.

• Konzistentnosť: Vyjednávanie je dynamický proces, no konzistentnosť v postojoch a 
hodnotách vytvára istotu. Ak meníme názory a stanoviská pri každom stretnutí, vysielame 
signál neistoty. Konzistentné správanie naopak posilňuje dôveru, pretože protistrana vie, čo 
od nás môže očakávať. Či už ide o spôsob komunikácie, úprimnosť alebo stabilné názory, 
konzistentnosť je pre mňa pilierom dôvery.

Ako sa stať dôveryhodným partnerom

Získanie dôvery nie je o jednorazovej výhre v rokovaní, ale o dlhej ceste plnej rešpektu, 
dôslednosti a úprimnosti. Každý krok v rokovaní, každé slovo, ktoré vyslovíme, je odrazom toho, 
či sme hodní dôvery. V podnikateľskom svete sa dôvera nevytvára len pri uzatváraní dohody, ale 
aj tým, ako pristupujeme k menším detailom a ako plníme naše sľuby.

Pred niekoľkými rokmi som uzatvoril zdanlivo malý kontrakt, ktorý nebol finančne významný, no 
znamenal veľa pre reputáciu mojej firmy. Počas rokovaní som si dal záležať na každom kroku, 
aby som dokázal, že som partner, na ktorého sa dá spoľahnúť. Aj keď sa kontrakt nezdal byť 
strategicky dôležitý, jeho zvládnutie so zodpovednosťou mi prinieslo väčšie príležitosti v 
budúcnosti. Dodnes mám v pamäti slová môjho obchodného partnera: „Vy ste ten typ človeka, 
ktorého by sme chceli mať na svojej strane.“ Získaná dôvera bola v tom prípade dôležitejšia než 
samotná dohoda.

Techniky aktívneho počúvania

Vyjednávanie nie je len výmena informácií, ale aj aktívne budovanie vzťahu. Aktívne počúvanie je 
preto jednou z najdôležitejších zručností, ktorú môžeme počas rokovaní rozvíjať. Toto sú 
praktické techniky, ktoré som si osvojil a ktoré mi pomohli získať dôveru a rešpekt počas 
rokovaní:

1. Parafrázovanie: Počúvanie znamená nielen pochopiť slová druhej strany, ale vedieť ich 
reprodukovať tak, aby videla, že jej naozaj rozumieme. Ak parafrázujeme, posilňujeme pocit 
porozumenia a uisťujeme druhú stranu, že jej stanovisko je pre nás dôležité.

2. Kladiete doplňujúce otázky: Pýtanie sa na detaily je známkou záujmu. Ak sa niekto cíti 
vypočutý, otvára sa nám s väčšou dôverou. Doplnkové otázky nám umožňujú hlbšie pochopiť 
zámer a potreby druhej strany.

3. Zrkadlenie: Vnímanie reči tela, tónu a gest druhej strany nám môže pomôcť prispôsobiť sa jej 
emocionálnemu nastaveniu. Jemné zrkadlenie, napríklad postojom alebo tónom, vytvára 
priateľskejšiu atmosféru a dodáva pocit súznenia.
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Empatia nie je slabosť, ale výhoda

Mnoho vyjednávačov považuje empatiu za slabosť. Považujú ju za stratégiu, ktorá nás robí 
zraniteľnými. V skutočnosti je však empatia kľúčom k silným partnerstvám. Schopnosť vidieť veci 
z pohľadu druhej strany nám umožňuje nachádzať riešenia, ktoré by inak zostali nepovšimnuté. 
Niekedy je ochota vžiť sa do situácie druhej strany to, čo urobí rozhodujúci rozdiel.

Empatia mi už neraz otvorila dvere tam, kde všetky iné argumenty zlyhali. Na jednom zo 
stretnutí som čelil klientovi, ktorý sa cítil pod tlakom, pretože jeho firma bola v náročnej situácii. 
Spočiatku to vyzeralo, že rokovania sa skončia bez výsledku. Zmenil som prístup – namiesto 
nátlaku som sa snažil pochopiť jeho problémy a podporiť ho v tom, čo potreboval. Tento postoj 
sa ukázal byť rozhodujúci, pretože sme nielenže uzavreli dohodu, ale získal som klienta, ktorý si 
vážil nielen moju odbornosť, ale aj ľudský prístup.

Význam dôveryhodnosti v dlhodobom podnikaní

Dôvera je nielen prostriedok na dosiahnutie cieľa, ale aj hodnota, ktorá zostáva. Je to kapitál, 
ktorý sa nikdy nestráca, len rastie s každým ďalším rokovaním a každým uzavretým 
partnerstvom. V tomto ohľade vyjednávanie nie je len o zisku a podmienkach, ale aj o tom, aký 
odkaz zanechávame po každom stretnutí.
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Na začiatku som sa, ako mnohí iní, naivne domnieval, že vyjednávanie je hra s nulovým súčtom. 
Myslel som si, že ak vyhrám ja, druhá strana musí logicky prehrať, a naopak. No skúsenosti ma 
naučili, že takéto myslenie je krátkozraké. Skutočné majstrovstvo vyjednávania spočíva v 
schopnosti vytvoriť „win-win“ scenár – situáciu, kde obe strany odchádzajú spokojné, s pocitom, 
že získali, čo potrebovali. Táto kapitola je o tom, ako tieto situácie tvoriť a aké techniky pri tom 
použiť.

Čo znamená „win-win“ v podnikateľskom svete

„Win-win“ znamená viac než len nájdenie kompromisu. Ide o vytvorenie dohody, ktorá plne 
napĺňa základné potreby oboch strán a zároveň im umožňuje budovať vzájomný rešpekt a 
dôveru. Pre mňa sa táto filozofia stala základom všetkých úspešných dohôd. Keď obe strany 
odchádzajú s pocitom, že si niečo získali a že druhá strana rešpektovala ich potreby, ich vzťah sa 
mení z obchodného na partnerský.

Raz som uzatváral zmluvu s firmou, ktorá bola spočiatku neústupčivá. Trvali na cenách, ktoré by 
pre mňa znamenali takmer žiadny zisk. Miesto toho, aby som sa doťahoval o každý detail, som 
otvorene povedal, čo je pre mňa prijateľné, a pýtal som sa na ich kľúčové priority. Pomaly sme sa 
dopracovali k riešeniu, ktoré umožnilo obom stranám odísť s uspokojením. Tento prístup z nás 
urobil nielen obchodných partnerov, ale aj spojencov v dlhodobom podnikaní.

Krok za krokom k „win-win“ dohode

Budovanie win-win dohody nie je náhoda, ale premyslený proces. Pozostáva z niekoľkých krokov, 
ktoré zabezpečia, že výsledná dohoda je prínosná pre oboch partnerov.

• Identifikácia kľúčových záujmov: Pred začatím rokovaní je nevyhnutné zistiť, čo je pre 
druhú stranu dôležité. Ak pochopíme ich kľúčové záujmy – či už ide o kvalitu, cenu, čas alebo 
bezpečnosť –, dokážeme lepšie pripraviť návrhy, ktoré ich oslovia. Toto zistenie je možné 
dosiahnuť priamo – otvorenými otázkami alebo nepriamo – pozorným sledovaním a analýzou 
ich priorít.

• Definícia vlastných potrieb: Bez toho, aby sme si uvedomili, čo potrebujeme, je ľahké nechať 
sa vtiahnuť do dohody, ktorá nás nakoniec oslabí. Sám som sa v minulosti dopustil chyby, keď 
som v túžbe uzavrieť dohodu ustúpil z bodov, ktoré boli pre mňa dôležité. Dnes viem, že 
stanovenie vlastných potrieb a ich jasná komunikácia sú základom každého efektívneho 
vyjednávania.

• Tvorba alternatívnych riešení: Výhoda win-win prístupu spočíva v tom, že ponúka priestor 
na kreativitu. Počas rokovaní sa nebojte hľadať nové spôsoby, ako splniť potreby oboch strán. 
Možno je to odklad platby, úprava rozsahu služieb alebo doplnkové benefity. Každé riešenie, 
ktoré rozšíri možnosti dohody, zvyšuje šancu na úspech.

TECHNIKY WIN-WIN: VYTVORENIE
SKUTOČNEJ HODNOTY PRE OBE STRANY
Stratégie a kroky, ktoré privedú k spoločnej výhre
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• Upriamenie sa na dlhodobú hodnotu: Win-win scenár často presahuje okamžitý zisk. 
Vyjednávači, ktorí sa sústredia iba na aktuálne podmienky, obvykle prehliadajú dlhodobý 
potenciál partnerstva. Ak vieme ponúknuť podmienky, ktoré síce momentálne vyžadujú 
kompromis, ale v budúcnosti posilnia naše partnerstvo, zvyšujeme šancu na opätovné 
obchodovanie.

Empatické vyjednávanie ako cesta k spoločnému úspechu

Empatia je základom win-win vyjednávania. Keď sa pokúsime pochopiť, čo vedie druhú stranu, čo 
ju motivuje alebo aké obavy má, stávame sa viac ako len obchodným partnerom. Empatický 
prístup mi neraz umožnil nájsť kreatívne riešenia tam, kde všetky iné pokusy zlyhali.

Pamätám si, ako som raz rokoval s obchodným partnerom, ktorý mal finančné ťažkosti. 
Namiesto toho, aby som tlačil na tvrdé podmienky, ktoré by ho ešte viac zaťažili, som navrhol 
platobný harmonogram, ktorý rešpektoval jeho situáciu. Získal som tým jeho dôveru a dosiahli 
sme dohodu, ktorá fungovala pre oboch. Tento empatický prístup nielenže vyriešil naše aktuálne 
potreby, ale položil základy pre dlhodobú spoluprácu, pretože vedel, že mi záleží na jeho 
úspechu.

Techniky a stratégie pre úspešné win-win vyjednávanie

Existuje niekoľko osvedčených techník, ktoré pomáhajú dosiahnuť výsledok prospešný pre obe 
strany. Tieto techniky som postupne objavoval a adaptoval na základe skúseností, ktoré mi 
ukázali, že každé vyjednávanie má svoje jedinečné aspekty.

• Otváranie diskusie otázkami: Začať rokovanie otázkami miesto tvrdeniami môže byť 
kľúčové. Otázky ako „Aké sú vaše priority?“ alebo „Ako vám môžeme najlepšie pomôcť?“ nám 
umožňujú hlbšie pochopiť záujmy druhej strany a pripraviť lepšie návrhy. Čím viac informácií 
získame, tým efektívnejšie môžeme vytvoriť riešenie, ktoré zohľadňuje všetky potreby.

• Zamerať sa na prínosy namiesto kompromisov: Niekedy sa rokovania zvrhnú na boj o 
kompromisy. Namiesto toho sa snažím zamerať na to, ako môžeme spoločne vytvoriť 
hodnotu. Namiesto toho, aby sme sa snažili niečo „obetovať“, hľadáme spôsoby, ako niečo 
„získať“. Tento prístup posilňuje dôveru a ukazuje, že nám ide o viac než len o vlastný 
prospech.

• Budovanie flexibility: Win-win rokovanie si vyžaduje flexibilitu – schopnosť ustúpiť tam, kde 
môžeme, aby sme získali to, čo je pre nás dôležité. Často sa stretávam s tým, že druhá strana 
hľadá ústupky, ktoré jej pomôžu vyriešiť konkrétny problém, a ak viem byť flexibilný v tejto 
oblasti, získavam väčšiu ochotu akceptovať moje požiadavky v iných oblastiach.

• Použitie neutrálneho jazyka: Jazyk má silu buď rozdeliť, alebo spojiť. Keď hovoríme 
neutrálne, sústredíme sa na fakty a riešenia namiesto obviňovania alebo tvrdých vyhlásení. 
Namiesto „Toto je neprijateľné“ použijem „Možno môžeme nájsť riešenie, ktoré nám obom 
lepšie vyhovuje“. Takýto jazyk pomáha vytvoriť atmosféru spolupráce.
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Príklady win-win rokovaní z praxe

Praktický prístup je často najlepším učiteľom. Rokovania, kde obe strany dokážu nájsť spoločnú 
hodnotu, sú plné inšpiratívnych príbehov. Tu sú niektoré príklady, ktoré ilustrujú rôzne prístupy 
k vytvoreniu win-win riešenia.

• Partnerstvo s dodávateľom: Pri rokovaní s kľúčovým dodávateľom sme mali rozdielne 
predstavy o cene a dodacích lehotách. Po krátkom rozhovore sme však prišli na to, že pre 
dodávateľa je kritická plynulosť objednávok. Navrhli sme dlhodobú zmluvu s pravidelnými 
objednávkami, ktorá im zaručila stabilitu, zatiaľ čo my sme získali lepšie ceny. Obaja sme 
opustili rokovania s pocitom víťazstva a našu spoluprácu sme posilnili na dlhé roky.

• Rozšírenie produktov pre nového klienta: Nový klient mal záujem o naše služby, no s 
podmienkou výraznej zľavy. Namiesto toho, aby sme len upravovali cenu, sme navrhli, že 
zľava sa bude zvyšovať podľa objemu objednávok. Týmto spôsobom sme klienta motivovali k 
rozširovaniu spolupráce a dosiahli sme stabilný príjem. Klient pocítil pridanú hodnotu a my 
sme získali nového partnera.

Budovanie win-win myslenia pre dlhodobý úspech

Win-win myslenie nie je len taktika, ale aj stratégia. Tento prístup mení naše vnímanie 
vyjednávania a pomáha nám stavať silné základy, na ktorých môžeme budovať. Keď vstupujeme 
do rokovaní s cieľom priniesť hodnotu obom stranám, tvoríme niečo viac ako len jednorazovú 
dohodu – tvoríme partnerstvo založené na dôvere, rešpekte a vzájomnom pochopení.

Skutočne úspešní vyjednávači sú tí, ktorí vidia vyjednávanie nielen ako príležitosť na zisk, ale aj 
ako prostriedok na budovanie dlhodobých obchodných vzťahov. Táto kapitola je preto o tom, 
ako sa stať partnerom, na ktorého sa druhá strana teší nielen kvôli dohode, ale aj kvôli 
budúcnosti, ktorú môžete vytvoriť spoločne.
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Vyjednávanie je často viac než len intelektuálna hra – je to aj hra emócií. Akonáhle začnú do 
vyjednávania vstupovať vysoké očakávania, tlak na výsledok alebo ťažké osobné vzťahy, emócie 
sa môžu stať tým najväčším nepriateľom, ktorý nám môže zničiť aj dobre pripravenú stratégiu. 
Ako človek, ktorý prešiel mnohými vyjednávaními, som si viackrát uvedomil, že schopnosť 
zvládať svoje emócie je jednou z najdôležitejších zručností každého vyjednávača.

Prečo sú emócie kľúčové vo vyjednávaní

Emócie majú moc posilniť naše argumenty, ale aj narušiť náš úsudok. Sú prirodzenou súčasťou 
rokovania, najmä ak ide o niečo, na čom nám skutočne záleží. Keď som sa s týmto fenoménom 
stretol po prvýkrát, pôsobilo to ako náročná prekážka. Predstavoval som si, že ak chcem byť 
efektívny, musím svoje emócie potlačiť. Časom som však pochopil, že ich zvládnutie nie je o ich 
ignorovaní, ale o schopnosti správne s nimi pracovať.

Myslím na jedno dôležité rokovanie, kde sa emócie vyhrotili do takej miery, že som cítil, ako 
strácam kontrolu. Vtedy som si uvedomil, že emócie sú ako oheň – môžu osvetliť cestu, ale ak ich 
necháme horieť bez kontroly, môžu všetko spáliť. Cieľom teda nie je vyhnúť sa emóciám, ale 
zvládnuť ich tak, aby nám slúžili.

Techniky zvládania stresu a emócií

Rokovania, najmä tie dôležité, môžu byť vyčerpávajúce a stresujúce. Zvládanie stresu a emócií 
nie je niečo, čo sa naučíte za noc, ale existujú overené techniky, ktoré mi už mnohokrát pomohli 
udržať si kontrolu.

• Príprava a vizualizácia: Čím lepšie sa pripravíme, tým istejšie sa počas rokovania cítime. 
Súčasťou mojej prípravy je vždy aj vizualizácia. Predstavujem si, ako prebieha samotné 
rokovanie, a vopred si vyhodnocujem, ako zareagujem, ak sa veci vyvinú inak, než očakávam. 
Tento mentálny tréning mi pomáha udržať pokoj, pretože už poznám možné scenáre a viem, 
ako na ne reagovať.

• Techniky hlbokého dýchania: Možno to znie jednoducho, ale správne dýchanie je 
mimoriadne efektívny nástroj na zvládnutie stresu. Keď si uvedomím, že začínam cítiť 
napätie, venujem niekoľko sekúnd hlbokému dýchaniu. Pomáha mi to obnoviť pokoj, získať 
jasnejšiu myseľ a pokračovať v rokovaní bez rozptyľovania.

• Oddeľovanie emócií od faktov: Jedna z najťažších lekcií, ktoré som sa naučil, bola schopnosť 
oddeľovať emócie od faktov. V horúcich rokovaniach je ľahké zameniť vlastné frustrácie s 
objektívnymi faktami. Keď sa však sústredíme na fakty, minimalizujeme riziko, že urobíme 
rozhodnutia, ktoré sú výsledkom iba momentálnych emócií. Tento prístup mi pomohol udržať 
si kontrolu a získať rešpekt protistrany, pretože videli, že som schopný pokojne obhajovať 
svoje stanoviská.

ZVLÁDANIE EMÓCIÍ A STRESU POČAS VYJEDNÁVANIA
Ako udržať pokoj a kontrolu aj v najťažších rokovaniach
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• Sebareflexia a odstup: Ak si uvedomím, že emócie začínajú ovládať moje rozhodnutia, 
niekedy stačí na chvíľu zastaviť, získať odstup a analyzovať situáciu. Práve sebareflexia mi 
umožňuje pochopiť, prečo cítim určité emócie a či sú pre danú situáciu relevantné. Tento 
malý odstup často postačí na to, aby som sa vrátil späť s jasnou mysľou.

Ako rozpoznať a zvládať emócie druhej strany

Emócie v rokovaní neprežívame len my. Na druhej strane stola často sedí niekto, kto môže byť 
pod rovnakým tlakom, mať vlastné obavy či očakávania. Naučiť sa rozpoznať emócie protistrany 
a správne na ne reagovať môže byť rozhodujúce pre úspech rokovania.

1. Pozorovanie reči tela: Reč tela je jedným z najspoľahlivejších indikátorov emócií. Ak vidím, že 
sa druhá strana začína ošívať, skríži ruky alebo začne odvracať pohľad, je to signál, že niečo 
nie je v poriadku. Tieto neverbálne prejavy mi pomáhajú lepšie pochopiť, čo druhá strana 
prežíva, a prispôsobiť tomu moju reakciu.

2. Zrkadlenie emócií: Empatia je nielen silným nástrojom na budovanie dôvery, ale aj na 
zvládanie emócií druhej strany. Keď vidím, že protistrana prežíva frustráciu alebo neistotu, 
zrkadlenie týchto emócií – napríklad priateľským tónom či miernym prikývnutím – jej môže 
pomôcť cítiť sa pochopená a počutá.

3. Otvorené otázky: Jedným z najlepších spôsobov, ako zvládnuť emócie druhej strany, je 
nechať ju hovoriť. Otvorené otázky ako „Ako vnímate túto situáciu?“ alebo „Čo by vám 
pomohlo cítiť sa komfortnejšie?“ dávajú druhej strane možnosť vyjadriť svoje obavy alebo 
frustrácie. Tým, že im ponúkneme priestor na ventiláciu, často upokojíme situáciu a môžeme 
ďalej pracovať na riešení.

Kontrola a zvládanie konfliktu

V rokovaniach sa občas konfliktu jednoducho nevyhneme. Dôležité je vedieť, ako ho zvládnuť a 
minimalizovať škody, ktoré by mohol spôsobiť. Konflikty môžu byť konštruktívne, ak sa s nimi 
pracuje správne, ale môžu byť aj deštruktívne, ak sa vymknú spod kontroly.

1. Zachovať pokojný tón: Konflikt má tendenciu eskalovať, ak jedna zo strán začne zvýšovať 
hlas alebo používať obviňujúce vyjadrenia. Jedným z mojich osvedčených trikov je zachovať 
pokojný tón a hovoriť pomaly a jasne. Týmto prístupom vysielam signál, že som otvorený 
dialógu, a konflikt sa často skôr utlmí než vyhrotí.

2. Presun zodpovednosti na riešenie problému: Namiesto toho, aby sme sa sústredili na 
obviňovanie, je efektívne zamerať sa na riešenie problému. Napríklad namiesto vyhlásenia 
„To je vaša chyba,“ je užitočnejšie povedať „Ako môžeme spoločne vyriešiť túto situáciu?“ 
Tento jazykový posun prenáša zodpovednosť na riešenie a otvára cestu pre spoluprácu.

3. Zostávajte pri faktoch a vyhýbajte sa osobným útokom: Pri konfliktných situáciách je 
lákavé kritizovať osobu namiesto problému. Vyhnite sa vyjadreniam, ktoré môžu pôsobiť 
osobne. Sústredenie sa na fakty a čísla udržuje diskusiu profesionálnu a umožňuje hľadať 
objektívne riešenia.
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Budovanie odolnosti a mentálnej sily

Vyjednávanie, kde je vysoká úroveň stresu, si vyžaduje nielen technické znalosti, ale aj mentálnu 
odolnosť. Byť mentálne odolný znamená zostať silný aj pod tlakom a schopnosť znovu sa postaviť 
po neúspechu.

1. Vnútorná motivácia a sebapoznanie: Poznať svoje silné a slabé stránky mi umožňuje 
reagovať efektívne aj v napätých situáciách. Vnútorná motivácia mi poskytuje silu pokračovať 
aj vtedy, keď rokovania neprebiehajú podľa plánu.

2. Regenerácia a sebareflexia: Po náročných rokovaniach je dôležité dopriať si priestor na 
regeneráciu. Sebareflexia a možnosť „prehrať si“ stretnutie mi pomáha identifikovať, čo som 
mohol spraviť inak. Umožňuje mi to rásť a byť pripravený na ďalšie výzvy.

3. Mentálne techniky na zmiernenie stresu: Naučil som sa pracovať s technikami ako 
meditácia a mindfulness, ktoré mi pomáhajú získať lepšiu kontrolu nad svojou mysľou. Tieto 
techniky mi pomohli zvýšiť koncentráciu a zostať pokojný aj v najvypätejších situáciách.

Praktické cvičenie: Zvládanie emócií a stresu

Na záver tejto kapitoly vám ponúkam praktické cvičenie, ktoré vám pomôže zvládnuť emócie a 
stres počas vyjednávania:

1. Vizualizujte si úspešné rokovanie: Pred ďalším stretnutím si v pokoji predstavte priebeh 
rokovania, kde všetko ide podľa plánu. Predstavte si, ako reagujete na jednotlivé situácie a 
ako zvládate emócie. Táto mentálna príprava vám dodá pokoj a istotu.

2. Dýchacie cvičenie počas rokovania: Ak počas rokovania cítite, že sa vám zvyšuje tep, skúste 
sa na chvíľu sústrediť na dýchanie. Zhlboka sa nadýchnite nosom a pomaly vydýchnite 
ústami. Toto jednoduché cvičenie dokáže obnoviť vnútorný pokoj.

3. Zaznamenávajte si svoje pocity po rokovaniach: Po skončení stretnutia si zapíšte, aké 
emócie ste prežívali a ako ste na ne reagovali. Týmto spôsobom môžete identifikovať situácie, 
ktoré vám spôsobujú najväčší stres, a zlepšiť sa pri ich zvládaní.
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VYJEDNÁVANIE S NÁROČNOU PROTISTRANOU:
AKO SI ZÍSKAŤ RESPEKT A NEDOVOLIŤ MANIPULÁCIE
Efektívne techniky proti manipulatívnym taktikám

Každý, kto sa vo vyjednávaní pohybuje dlhšie, sa skôr či neskôr stretne s náročnou protistranou. 
Možno je to klient, ktorý sa neustále snaží tlačiť na zľavy, dodávateľ, ktorý robí náhle zmeny v 
podmienkach, alebo konkurent, ktorý neváha použiť všetky možné taktiky, aby získal výhodu. 
Rokovania s takýmito partnermi sú nevyhnutnou skúškou nielen odborných znalostí, ale aj 
vnútornej odolnosti a charakteru. Keď sa objavia manipulatívne techniky, je kľúčové mať jasné 
hranice a vedieť, ako reagovať tak, aby sme si zachovali rešpekt a kontrolu.

Význam sebavedomia a hraníc pri náročnom vyjednávaní

Sebavedomie a jasne stanovené hranice sú naším najlepším nástrojom pri rokovaniach s 
náročnou protistranou. V mojich začiatkoch som mal tendenciu ustúpiť, ak druhá strana tlačila 
príliš tvrdými požiadavkami, pretože som si myslel, že to je cesta k dohode. Postupne som však 
pochopil, že ustupovanie bez pevne stanovených limitov je v skutočnosti cesta k nevýhodným 
dohodám, ktoré znižujú našu hodnotu v očiach druhej strany. Sebavedomie a odhodlanie 
rešpektovať vlastné hranice sú základom úspešného vyjednávania.

V jednom z mojich skorších rokovaní som čelil protistrane, ktorá neustále tlačila na zľavy a 
žiadala „viac za menej“. Na začiatku som sa snažil vyhovieť, no nakoniec som si uvedomil, že 
každým ústupkom sa len viac približujem k podmienkam, ktoré pre mňa nie sú výhodné. 
Sebavedomie mi pomohlo udržať sa pri svojich hraniciach a nakoniec sme našli kompromis, 
ktorý bol férový. Táto skúsenosť mi ukázala, že náročná protistrana často testuje naše hranice a 
ak ich dodržíme, získame rešpekt.

Manipulatívne taktiky a ako na ne reagovať

Manipulácia môže mať rôzne podoby – od emocionálneho nátlaku cez kladenie nerealistických 
požiadaviek až po zavádzajúce informácie. Schopnosť rozpoznať tieto taktiky a správne na ne 
reagovať nám umožňuje zachovať si kontrolu nad rokovaním a vyhnúť sa nevýhodným 
kompromisom. Tu sú niektoré bežné manipulatívne techniky, s ktorými sa môžete stretnúť, a 
spôsoby, ako na ne efektívne reagovať.

• Ultimátum alebo hrozba: Často počujeme frázy ako „Ak nepristúpite na naše podmienky, 
musíme hľadať iného dodávateľa“. Ultimátum je klasickou manipulatívnou technikou, ktorá 
nás núti rozhodnúť sa pod tlakom. V takýchto situáciách je kľúčové zachovať pokoj a 
odpovedať neutrálne, napríklad „Chápem vaše obavy, ale myslím si, že môžeme nájsť 
riešenie, ktoré bude fungovať pre obe strany.“ Týmto vyjadrujeme ochotu hľadať riešenia bez 
toho, aby sme sa pod tlakom vzdali.
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• Využívanie emócií a vyvolanie pocitu viny: Niektoré strany sa snažia manipulovať naše 
emócie tým, že nás nútia cítiť sa vinnými. Môže to byť napríklad výrokom „My sme vám vždy 
vychádzali v ústrety, a teraz očakávame to isté od vás.“ V takom prípade je dôležité uvedomiť 
si, že obchod je obojstranný vzťah a nie je povinnosťou jednej strany neustále ustupovať. 
Reagujte vecne a sústreďte sa na fakty: „Oceňujem vašu spoluprácu a verím, že nájdeme 
riešenie, ktoré bude pre nás oboch prospešné.“

• Umelé znižovanie hodnoty: Tento prístup zahŕňa kritizovanie našej ponuky alebo 
zdôrazňovanie jej nedostatkov s cieľom získať lepšie podmienky. Ak sa stretnete s týmto 
postojom, namiesto toho, aby ste prešli do obrany, skúste sa opýtať na detaily a fakty: „V čom 
konkrétne vidíte nedostatky? Radi by sme lepšie pochopili vaše potreby.“ Týmto nielenže 
presmerujete rozhovor na konkrétne body, ale zároveň dáte najavo, že si za svojou hodnotou 
stojíte.

• Predstieranie časového tlaku: Niekedy nás druhá strana tlačí do rýchleho rozhodnutia tým, 
že tvrdí, že ponuka platí len do určitého dátumu. Cieľom je obmedziť náš čas na rozmyslenie. 
V takejto situácii je dôležité zachovať pokoj a nenechať sa uniesť časovým stresom. Odpoveď 
ako „Rozumieme vášmu časovému rozvrhu, ale naša firma potrebuje čas na zhodnotenie 
podmienok, aby sme mohli prijať kvalifikované rozhodnutie,“ môže v tomto prípade 
poskytnúť priestor na zváženie všetkých aspektov.

Ako si získať rešpekt náročnej protistrany

Rokovania s náročnou protistranou si vyžadujú viac ako len technické zručnosti – vyžadujú si 
dôveru v seba a schopnosť vysielať signály, ktoré druhá strana vníma ako pevné a dôveryhodné. 
Získať rešpekt znamená ukázať, že ste pripravený, odhodlaný a nezraniteľný voči 
manipulatívnym pokusom.

1. Ukážte profesionalitu a pripravenosť: Príprava je kľúčová. Ak viete o produktoch, službách a 
potrebách druhej strany viac, než očakáva, automaticky získavate rešpekt. Vytvárate tak 
obraz niekoho, kto si váži každé rokovanie a je pripravený na všetky možné situácie.

2. Buďte transparentní a konzistentní: Ak je vaša komunikácia otvorená a konzistentná, druhá 
strana vás bude vnímať ako spoľahlivého partnera, ktorý nemá skryté úmysly. Pri náročných 
rokovaniach sa často stretávame s prehnanou rezervovanosťou alebo podozrievaním – ak 
dokážeme byť otvorení a úprimní, prispieva to k budovaniu dôvery.

3. Vytvorte priestor na kompromis bez obetovania kľúčových hodnôt: Mnoho náročných 
rokovaní končí bez dohody práve preto, že jedna zo strán očakáva všetko alebo nič. 
Schopnosť byť otvorený kompromisom, ale pevne si držať kľúčové hodnoty, je znak sily a 
sebavedomia, ktoré protistrana často rešpektuje.

Ako vyjednávať s agresívnym alebo konfrontačným partnerom

Existujú vyjednávania, kde sa partner správa agresívne alebo konfrontačne. V takýchto 
prípadoch je obzvlášť dôležité zvládnuť svoje emócie a udržať kontrolu nad situáciou. Agresívne 
rokovanie môže ľahko vyvolať protiútok, no skúsený vyjednávač vie, že lepšie je reagovať pokojne 
a strategicky.
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1. Zostaňte pokojný a neodpovedajte na agresiu agresiou: Ak protistrana začne byť 
konfrontačná, môže byť lákavé reagovať rovnako. Toto však situáciu len zhorší. Zostaňte 
pokojný a sústredte sa na fakty. Vaše správanie by malo byť pevné, ale nie konfliktné. 
Vyjadrením pokojného a pevného postoja vyvoláte rešpekt a často aj ochotu druhých upustiť 
od agresívneho tónu.

2. Neutralizujte nátlak otvorenými otázkami: Jedným zo spôsobov, ako presmerovať 
agresívnu energiu, je začať klásť otvorené otázky. Ak druhá strana tlačí na konkrétnu 
podmienku, môžete sa opýtať „Aké sú dôvody pre túto požiadavku?“ alebo „Ako by vám toto 
pomohlo v dlhodobom horizonte?“ Takéto otázky ich nútia prehodnotiť svoju pozíciu a často 
otvárajú cestu k diskusii, ktorá je menej konfrontačná.

3. Využite techniku odloženia reakcie: Ak cítite, že rokovanie je príliš vyhrotené, odloženie 
reakcie môže byť užitočnou taktikou. Povedzte napríklad: „Toto je dôležitý bod. Dovoľte mi 
chvíľu zvážiť všetky aspekty.“ Týmto spôsobom získate čas na sebareflexiu a vrátenie sa k 
rokovaniu s chladnou hlavou.

Rozpoznávanie a zvládanie manipulatívnych hier

Manipulatívne hry nie sú výnimočné. Často sa využívajú ako taktika na vyvolanie neistoty a 
zníženie našej hodnoty v rokovaní. Naučiť sa ich rozpoznať a efektívne na ne reagovať je kľúčové, 
aby sme si zachovali svoju pozíciu a rešpekt.

1. Technika „good cop – bad cop“: Niektorí vyjednávači využívajú túto klasickú techniku, kde 
jedna strana hrá rolu tvrdého partnera a druhá sa snaží pôsobiť ako ten „dobrejší“. Ak si 
tento vzorec všimnete, zachovajte si rovnaký prístup k obom stranám a nenechajte sa zlákať 
na kompromisy len preto, že jedna zo strán sa zdá byť „ústretovejšia“.

2. Skryté informácie: Niekedy sa protistrana snaží vynechať podstatné informácie, aby nás 
dostala do nevýhodnej pozície. Vždy si vyžadujte úplný prehľad informácií predtým, než 
urobíte konečné rozhodnutie. Otázky ako „Môžete mi poskytnúť kompletné informácie o 
tomto aspekte?“ pomáhajú odkryť skryté záležitosti a poskytujú lepšiu orientáciu v rokovaní.

3. Technika zámerného zdržovania: Zdržovanie a vytváranie ilúzie, že rozhodnutie sa naťahuje, 
môže byť signálom, že protistrana čaká, kým ustúpite kvôli časovému tlaku. Ak zaznamenáte 
túto techniku, jasne si stanovte svoje časové limity a komunikujte ich druhým: „Naša pozícia 
vyžaduje rozhodnutie do konca týždňa, aby sme mohli postupovať ďalej.“ Tento prístup jasne 
určí hranice a eliminuje zdržovanie.
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Praktické cvičenie: Ako reagovať na náročnú protistranu

1. Simulácia náročného rokovania: Zorganizujte simuláciu rokovania s kolegom alebo 
partnerom, kde bude druhá strana hrať náročného partnera s rôznymi manipulatívnymi 
taktikami. Tento tréning vám pomôže nacvičiť si reakcie a posilniť svoju istotu v skutočných 
rokovaniach.

2. Sebareflexia po náročnom rokovaní: Po každom rokovaní s náročnou protistranou si 
zhodnoťte svoje reakcie a zistite, kde môžete vylepšiť svoje reakcie na manipulácie. 
Poznamenajte si, čo fungovalo a čo by ste v budúcnosti urobili inak.

3. Stanovenie osobných hraníc: Prejdite si svoje kľúčové hodnoty a hranice, ktoré sú pre vás v 
rokovaniach nepriestupné. Týmto spôsobom budete vedieť, kedy ustúpiť a kedy si pevne stáť 
za svojím, čo vám pomôže získať rešpekt aj pri náročných rokovaniach.
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Každé vyjednávanie, nech už skončí akokoľvek, nám poskytuje cennú skúsenosť. Časom som 
pochopil, že na to, aby sme sa stali lepšími vyjednávačmi, musíme každé jedno stretnutie nielen 
úspešne uzavrieť, ale aj následne vyhodnotiť. Ak si dáme čas na sebareflexiu, dokážeme zistiť, čo 
fungovalo, kde sme spravili chybu, a ako môžeme byť v budúcnosti efektívnejší. Táto kapitola sa 
zameriava na spôsoby, ako vyhodnocovať každé rokovanie, aby sme si z neho odniesli viac než 
len výsledok – aby sme z neho získali poučenie.

Význam sebareflexie po vyjednávaní

Po každom vyjednávaní je prirodzené, že chceme hneď prejsť k ďalším úlohám alebo projektom. 
No práve v tomto momente je vhodné zastaviť sa a zanalyzovať, čo sa na rokovaní odohralo. 
Sebareflexia nie je len o hodnotení výsledku, ale o pochopení procesu – o tom, ako sme k nemu 
dospeli. Niekedy aj rokovania, ktoré skončia neúspechom, môžu byť hodnotnými lekciami, ak ich 
analyzujeme správne.

Pamätám si na jedno rokovanie, ktoré nedopadlo podľa mojich očakávaní. Po skončení som sa 
cítil frustrovaný a sklamaný. No keď som si neskôr pozrel svoje poznámky a zhodnotil každú fázu 
stretnutia, uvedomil som si, že spraviť ústupok v určitom bode mohlo zmeniť celý priebeh. Tento 
moment mi pripomenul, že každý, aj menší ústupok, môže mať veľký vplyv. Sebareflexia mi 
pomohla identifikovať túto možnosť a uistiť sa, že podobnú chybu už v budúcnosti nezopakujem.

Kľúčové otázky pre vyhodnotenie vyjednávania

Aby sme dokázali z vyjednávania skutočne profitovať, je užitočné položiť si niekoľko kľúčových 
otázok, ktoré nám pomôžu pochopiť každý detail procesu. Toto sú niektoré z otázok, ktoré si 
zvyknem položiť po každom vyjednávaní:

• Dosiahol som svoj cieľ? Aké konkrétne ciele som si stanovil pred vyjednávaním a do akej 
miery som ich dosiahol? Ak som dosiahol len niektoré z nich, čo by som mohol zmeniť, aby 
som nabudúce dosiahol úplný výsledok?

• Kde som ustúpil a prečo? Často sa stáva, že v zápale rokovania ustúpime viac, než sme 
pôvodne plánovali. Kľúčové je pochopiť dôvod. Bol to nátlak druhej strany? Alebo som mal 
pocit, že dohoda je dôležitejšia než daný bod? Zhodnotením týchto momentov si budujeme 
vedomé hranice.

• Aké taktiky použila protistrana? Analyzovať, aké taktiky použila druhá strana, nám pomáha 
pripraviť sa na podobné situácie v budúcnosti. Ak identifikujeme, že niektoré taktiky sú 
pravidelne používané, môžeme vymyslieť protiopatrenia a zlepšiť svoju reakciu.

VYHODNOCOVANIE A ZLEPŠOVANIE VYJEDNÁVANIA:
UČME SA Z KAŽDÉHO ROKOVANIA
Sebareflexia a postupné zdokonaľovanie ako dlhodobý nástroj úspechu
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• Čo ma prekvapilo? Vyjednávanie je často plné nečakaných situácií. Pochopenie toho, čo nás 
prekvapilo, nám môže pomôcť predvídať podobné situácie a byť na ne pripravený. Bolo to 
neočakávané ultimátum, nový aspekt dohody, alebo nezvyčajná reakcia druhej strany?

• Ako som zvládol stres a emócie? Schopnosť zvládať stres je kľúčová, najmä pri náročných 
rokovaniach. Zhodnoťte, ako ste počas rokovania pracovali s emóciami a stresom. Ak ste cítili 
napätie, skúste si zapamätať, čo ho spôsobilo a ako ho môžete v budúcnosti eliminovať.

Zlepšovanie vyjednávacích zručností

Sebareflexia je prvým krokom, no na to, aby sme sa zlepšovali, je potrebné prejsť od analýzy k 
akcii. Zlepšovanie vyjednávacích zručností je dlhodobý proces, ktorý si vyžaduje pravidelnú prax, 
učenie sa z vlastných chýb a neustále zdokonaľovanie techník.

1. Zaznamenávajte si úspechy a neúspechy: Viesť si záznamy o každých rokovaniach nám 
pomáha budovať databázu skúseností, ku ktorej sa môžeme kedykoľvek vrátiť. Tieto záznamy 
nám ukazujú, aké prístupy fungovali a ktoré sa ukázali ako menej efektívne. Osobne mám 
vyčlenený čas, kedy sa k týmto záznamom vraciam a hodnotím, či som sa od posledného 
vyjednávania zlepšil.

2. Pracujte na technikách aktívneho počúvania: Jednou z kľúčových zručností vyjednávania je 
schopnosť aktívne počúvať. Čím lepšie dokážeme vnímať potreby druhej strany, tým 
efektívnejšie vieme reagovať a vytvárať win-win scenáre. Počúvanie je tiež zdrojom informácií, 
ktoré nám môžu pomôcť zlepšiť našu vyjednávaciu pozíciu.

3. Experimentujte s novými prístupmi: Každé rokovanie je príležitosť vyskúšať nové techniky a 
prístupy. Nebojte sa experimentovať a vyskúšať napríklad techniku zrkadlenia alebo nové 
stratégie pre zvládanie stresu. Skúšanie rôznych prístupov nám pomáha rozširovať repertoár 
zručností a pripravuje nás na širokú škálu scenárov.

4. Vzdelávajte sa a sledujte trendy: Svet vyjednávania sa neustále mení a nové techniky a 
prístupy sú neustále objavované. Vzdelávanie v oblasti vyjednávania, účasť na workshopoch 
či čítanie odborných kníh nám umožňuje zostať v obraze a získať inšpiráciu, ktorú môžeme 
aplikovať v praxi.

Učenie sa z chýb: Prečo sú neúspechy hodnotné

Jednou z najcennejších lekcií, ktorú som sa naučil, je, že aj neúspešné vyjednávania sú zdrojom 
cenných skúseností. Ak sme ochotní prijať, že každé rokovanie je príležitosť na učenie, dokážeme 
získať poučenie aj z tých najťažších a najmenej úspešných stretnutí.

Pamätám si na jedno vyjednávanie, ktoré som prehral, no dodnes ho považujem za kľúčové pre 
môj rozvoj. Protistrana použila taktiku, ktorú som nepredvídal, a výsledkom bolo, že som sa 
musel stiahnuť bez dosiahnutia dohody. Namiesto toho, aby som tento zážitok potlačil, som sa k 
nemu vracal a analyzoval každý krok. Zistil som, že som podcenil ich prípravu a nevenoval 
dostatočnú pozornosť signálom, ktoré naznačovali zmenu v ich stratégii. Toto poznanie ma 
naučilo lepšie predvídať a pripraviť sa na podobné situácie v budúcnosti.
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Ako identifikovať svoje silné a slabé stránky

Každý vyjednávač má svoje silné a slabé stránky. Kľúčom k úspechu je ich identifikovať a pracovať 
na ich posilnení alebo zmiernení. Poznanie svojich silných stránok nám dáva istotu, zatiaľ čo 
poznanie slabých stránok nám umožňuje vedome ich zlepšovať.

1. Analýza svojich silných stránok: Ktoré aspekty vyjednávania zvládate najlepšie? Je to 
schopnosť efektívne počúvať, kreativita pri hľadaní riešení alebo trpezlivosť? Každá z týchto 
zručností predstavuje váš osobný štýl a môže vám pomôcť vyniknúť.

2. Identifikácia slabých stránok: Každý má oblasti, v ktorých sa môže zlepšiť. Možno je to 
zvládanie stresu, schopnosť povedať „nie“ alebo pripravenosť na manipulácie. Sebareflexia 
vám pomôže identifikovať tieto slabé miesta a venovať im pozornosť.

3. Stanovenie cieľov pre zlepšovanie: Po zistení, kde máme slabiny, je užitočné stanoviť si 
konkrétne ciele na ich zlepšenie. Tieto ciele môžu byť jednoduché – napríklad zamerať sa na 
lepšie zvládanie stresu pomocou techník dýchania alebo pracovať na aktívnom počúvaní 
počas rokovaní.

Využitie spätnej väzby od kolegov a partnerov

Spätná väzba je cenný nástroj, ktorý nám poskytuje pohľad zvonka na naše zručnosti a štýl 
vyjednávania. Rovnako ako my sami, aj naši kolegovia a obchodní partneri si všímajú naše silné a 
slabé stránky a môžu nám poskytnúť užitočné rady na zlepšenie.

1. Požiadajte o spätnú väzbu: Nebojte sa požiadať kolegov alebo partnerov o spätnú väzbu po 
vyjednávaní. Môžu nám poskytnúť užitočné postrehy, ktoré by sme si sami nevšimli. Často 
majú objektívny pohľad na situácie, kde sme možno nevedomky spravili chybu.

2. Využite spätnú väzbu na rozvoj: Spätná väzba by nemala byť len jednorazovou informáciou, 
ale nástrojom na zlepšenie. Identifikujte oblasti, ktoré vám ostatní spomínajú, a pracujte na 
ich rozvoji.

Praktické cvičenie: Ako efektívne vyhodnocovať vyjednávania

1. Záznam po rokovaní: Po každom rokovaní si vytvorte krátky záznam obsahujúci vaše ciele, 
dosiahnutý výsledok, kľúčové momenty rokovania a pocity, ktoré ste mali. Tento záznam vám 
pomôže neskôr analyzovať a lepšie pochopiť priebeh stretnutia.

2. Vyhodnocovací formulár: Vytvorte si jednoduchý formulár, ktorý obsahuje kľúčové otázky z 
tejto kapitoly. Po každom vyjednávaní ho vyplňte a systematicky sledujte svoj pokrok.

3. Cieľ na zlepšenie pre ďalšie rokovanie: Na základe vyhodnotenia si stanovte jeden 
konkrétny cieľ na zlepšenie pre ďalšie vyjednávanie. Môže to byť napríklad aktívne počúvanie, 
lepšie zvládanie emócií alebo efektívnejšie využívanie otázok.
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Vyjednávanie nie je len jednorazová záležitosť, ktorá končí podpísaním zmluvy. Je to kontinuálny 
proces, ktorý prináša dlhodobé výhody a umožňuje nám budovať nielen úspešné podnikanie, ale 
aj hodnotné vzťahy, ktoré môžu pretrvať roky. Každé jedno rokovanie, každá dohoda a každé 
partnerstvo tvoria základ pre rast našej firmy. Keď je vyjednávanie založené na princípoch 
rešpektu, dôvery a vzájomnej hodnoty, prínosy presahujú okamžité výhody. Stanú sa zdrojom 
stability a rozvoja.

Dlhodobé výhody efektívneho vyjednávania

Efektívne vyjednávanie je investícia, ktorá prináša úžitok ďaleko za hranice samotného 
rokovania. Mnohokrát som zistil, že dohody, ktoré sme s partnermi uzavreli pred rokmi, stále 
prinášajú výsledky – či už v podobe opakovaných objednávok, stabilných vzťahov alebo dôvery, 
ktorá umožňuje rýchlejší a flexibilnejší prístup k novým príležitostiam. Tieto dlhodobé výhody sa 
prejavujú v niekoľkých kľúčových oblastiach:

1. Silné obchodné partnerstvá: Rokovania, ktoré prebiehajú na základoch dôvery a 
vzájomného porozumenia, vedú k dlhodobým partnerstvám. Takéto partnerstvá majú 
hodnotu ďaleko presahujúcu jednotlivé dohody, pretože sú základom pre opakovanú 
spoluprácu a stabilitu. Dlhodobí partneri často prichádzajú s novými príležitosťami, ktoré by 
sa nám inak nemuseli naskytnúť.

2. Stabilita v neistých časoch: Firmy, ktoré sú schopné vyjednávať efektívne, dokážu čeliť aj 
náročným obdobiam s väčšou istotou. Vyjednávanie nám umožňuje flexibilne prispôsobovať 
podmienky spolupráce podľa aktuálnej situácie, čím si zabezpečujeme stabilitu. Ak napríklad 
čelíme neočakávaným výzvam, dobrý vzťah s partnerom nám môže umožniť nájsť riešenia, 
ktoré pomôžu obom stranám prekonať zložité obdobia.

3. Budovanie reputácie a dôveryhodnosti: Každé rokovanie je príležitosťou budovať našu 
značku a reputáciu. Ak sme spoľahliví, féroví a otvorení, partneri nás začnú vnímať ako 
dôveryhodnú firmu, s ktorou chcú spolupracovať. Dlhodobá reputácia sa šíri – nové kontakty 
a príležitosti často prichádzajú práve vďaka tomu, že o nás niekto hovoril pozitívne, pretože 
zažil, že sme boli féroví a spoľahliví.

4. Osobný rozvoj a zlepšovanie zručností: Vyjednávanie je cestou, na ktorej sa neustále učíme. 
Každé stretnutie a každý rozhovor nás učia niečo nové – o druhých, o sebe a o tom, ako 
efektívne komunikovať. Tieto skúsenosti nám pomáhajú rásť nielen ako vyjednávači, ale aj 
ako lídri, ktorí dokážu viesť firmu s rešpektom, odvahou a flexibilitou.

Efektívne vyjednávanie ako nástroj rastu firmy

Efektívne vyjednávanie má priamy dopad na rast firmy. Prispieva k lepším zmluvným 
podmienkam, priaznivým cenám a stabilnejším vzťahom s dodávateľmi či klientmi. Keď sú 
rokovania vedené na princípoch win-win, naše podnikanie sa stáva robustnejším a pripraveným 
reagovať na príležitosti a výzvy s väčšou istotou.

DLHODOBÉ VÝHODY EFEKTÍVNEHO VYJEDNÁVANIA
Ako vyjednávanie posilňuje rast firmy a podporuje úspešné partnerstvá
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1. Optimalizácia nákladov a zvýšenie hodnoty: Vyjednávanie nám umožňuje optimalizovať 
náklady tým, že si stanovíme výhodné podmienky, ktoré zohľadňujú naše finančné možnosti. 
Keď vieme dosiahnuť priaznivejšie cenové podmienky alebo flexibilné platobné termíny, 
zvyšujeme hodnotu, ktorú sme schopní priniesť späť do našej firmy.

2. Rýchlejšie rozhodovanie: Dôvera vytvorená pri dlhodobom vyjednávaní nám umožňuje 
prijímať rýchlejšie rozhodnutia, pretože poznáme partnerov, na ktorých sa môžeme 
spoľahnúť. Ak vieme, že partner nám verí a chápe naše potreby, dokážeme rýchlejšie 
uzatvárať nové dohody a reagovať na trhové zmeny.

3. Prístup k novým príležitostiam: Rokovania na základe dlhodobej dôvery nám prinášajú 
možnosti, ktoré by sme inak možno nezískali. Obchodní partneri nás často informujú o 
nových trendoch, príležitostiach na trhu alebo investičných projektoch, pretože s nami rátajú 
a vedia, že sme stabilným partnerom.

Ako sa vyhnúť pasci krátkodobých výhier

V vyjednávaní je lákavé zamerať sa na okamžité výhody a rýchle zisky. No nie vždy to, čo sa zdá 
ako víťazstvo dnes, zostane výhodou aj v budúcnosti. Možno vyhráme v konkrétnom bode, no ak 
naša dohoda nie je vyvážená, riskujeme, že druhá strana bude na budúce rokovania pristupovať 
s rezervou. Dlhodobé partnerstvo vyžaduje, aby sme sa dokázali pozerať za hranice okamžitých 
výhier a zohľadnili aj širší obraz.

Raz som čelil situácii, kde by som mohol získať výhodu pre svoju firmu tým, že by som dosiahol 
zníženie ceny u dôležitého dodávateľa. Všimol som si však, že táto zmena by pre dodávateľa 
znamenala podstatný finančný tlak. Miesto toho, aby som tlačil na okamžitú výhodu, sme našli 
kompromis, kde sme rozdelili úspory na dlhšie obdobie. Partnera som nestratil, práve naopak – 
získal som si jeho dôveru a ochotu poskytovať flexibilné podmienky aj v budúcnosti.

Rady pre budovanie dlhodobých partnerstiev

1. Investujte do vzťahu, nie len do dohody: Každé rokovanie by malo byť aj o budovaní vzťahu, 
nielen o uzavretí aktuálnej dohody. Ak je naším cieľom dlhodobé partnerstvo, musíme do 
vzťahu vkladať úprimnosť, rešpekt a ochotu robiť kompromisy, keď je to potrebné.

2. Neustále komunikujte: Dôvera je proces, ktorý sa vyvíja časom. Pravidelná komunikácia je 
jedným z najdôležitejších spôsobov, ako ju udržiavať. Odpovedajte na otázky partnera, 
zdieľajte s ním aktuálne informácie a nezabúdajte na spätnú väzbu. Práve transparentná 
komunikácia eliminuje nedorozumenia a umožňuje flexibilne prispôsobovať dohody.

3. Prijmite a ponúkajte podporu v čase výziev: Partnerstvo je obojstranná záležitosť. Ak 
partner čelí výzvam, zvážte, ako mu môžete pomôcť, či už flexibilným platobným termínom 
alebo dočasnou úľavou na cene. Tento prístup ukazuje, že vám ide o spoločný úspech, a v 
budúcnosti to môže byť práve on, kto vám podá pomocnú ruku.
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Udržateľnosť a úspech vyjednávania

Vyjednávanie by nemalo byť procesom, ktorý využívame len na dosiahnutie krátkodobých cieľov. 
Udržateľnosť dohôd je kľúčová. Vzťahy, ktoré sa budujú na pevných základoch a kde sú obe 
strany motivované k vzájomnému úspechu, sú tou najväčšou hodnotou, ktorú vyjednávanie 
prináša.

Dohody, ktoré sú udržateľné, umožňujú firmám plánovať a rozvíjať sa bez obáv z budúcich 
konfliktov. Keď partneri vedia, že každá dohoda rešpektuje ich potreby, prístup k rokovaniam sa 
mení – nevnímajú ich ako priestor na súperenie, ale ako možnosť nájsť riešenia, ktoré im 
pomôžu v dlhodobom horizonte.

Praktické kroky na udržanie dlhodobých partnerstiev

1. Pravidelné hodnotenie vzťahu: Raz za určitý čas si vyhraďte chvíľu na zhodnotenie 
spolupráce s kľúčovými partnermi. Diskutujte o tom, čo sa osvedčilo a kde sú ešte rezervy. 
Takéto rozhovory ukazujú partnerom, že si ceníte ich názor a že vám záleží na budovaní 
vzťahu.

2. Upravenie dohôd podľa aktuálnych potrieb: V priebehu času sa môžu potreby oboch strán 
meniť. Buďte otvorení prispôsobovaniu existujúcich dohôd, ak to pomôže udržať dlhodobú 
spoluprácu. Prílišná rigidnosť môže spôsobiť, že partner začne hľadať flexibilnejšie možnosti 
inde.

3. Zaznamenajte si úspechy, ktoré prinieslo vyjednávanie: Uchovávajte si prehľad o všetkých 
úspešných partnerstvách a výhodách, ktoré vyjednávanie prinieslo. Tento záznam nám 
poskytne motiváciu pre ďalšie rokovania a pripomenie nám, prečo je vyjednávanie také 
dôležité.

Vyjednávanie ako základ úspechu

Vyjednávanie je oveľa viac než len získavanie výhod – je to proces budovania vzťahov, 
udržiavania stability a hľadania spôsobov, ako pridať hodnotu pre všetky zúčastnené strany. V 
modernom podnikateľskom svete, kde je dôvera a reputácia rovnako dôležitá ako samotný 
produkt, je schopnosť vyjednávať jednou z najdôležitejších zručností.

Tento záverečný pohľad ukazuje, že vyjednávanie je prax, ktorá sa neustále rozvíja a posilňuje 
našu schopnosť rásť, inovovať a prispôsobovať sa. Keď vyjednávame s cieľom priniesť dlhodobý 
prínos, stávame sa nielen úspešnými vyjednávačmi, ale aj úspešnými lídrami, ktorí tvoria 
hodnoty a vzťahy, na ktorých sa dá stavať.
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