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UvoD

Ked som kedysi zacinal s podnikanim, bol som velmi neskuseny. Mal som vedomosti, odhodlanie,
napad, ale nemal som skusenosti. V mnohom mi poradili priatelia, no jednu zru¢nost'som sa
musel naudit'sam. A tou bola schopnost'vyjednavania.

Prvé kroky v podnikani su ako plavba neznamymi vodami, kde sa ¢lovek drzi skisenosti inych,
spolahne sa na odvahu, no hibku tychto véd méZe odhalit iba prax. Aj ja som kedysi vstupoval do
rokovani, ako som si vtedy myslel, pripraveny - mal som prezentacie, Cisla, vSetky potrebné
argumenty. Stacilo vSak, aby padla jedna necakana otazka, a hned bolo jasné, Ze s tedriou si
nevystacim.

Kazdé nové rokovanie mi postupne odhalovalo, Ze za kaZzdou ponukou a poZiadavkou je ¢lovek,
jeho zaujmy, obavy a o€akavania. Zistil som, Ze aj ked mame jasne stanovené ciele, skutocné
vyjednavanie nie je o tom, kto dokazZe najhlasnejsie povedat’,ano” alebo ,nie”. Vyjednavanie je
umenie, v ktorom s emécie, vzajomné porozumenie a empatia rovnakou devizou ako obchodné
argumenty a tvrdé data.

Pamatam si jedno stretnutie, ked som pred seba poloZil vSetky argumenty a predpokladal, Ze
vyhram len na zaklade logiky a Cisel. Ale stretnutie sa zvrtlo - druha strana jednoducho nebola
ochotna ustupit ani o kdsok. Uvedomil som si, Ze je potrebné pozerat'sa dalej nez len na danu
dohodu. Bol to okamih, ked sa v mojom pristupe nieco zlomilo. Pochopil som, Ze ak chcem
dlhodobé vysledky, musim sa naucit najst hodnotu pre obe strany. A prave to mi otvorilo dvere k
vztahom, ktoré boli silnejSie neZ samotné dohody.

Tato prirucka je mojim sprievodcom pre tych, ktori chci do vyjednavania priniest viac nez len
ostré argumenty. Predstavim vam techniky, ktoré mi pomohli vytvarat partnerstva a udrZiavat'si
dlhodobé vztahy s obchodnymi partnermi. Vyjednavanie je ovela viac nez sucet slov, ktoré
zazneju v miestnosti - je to proces, ktory formuje charakter, posilfiuje nas a prehlbuje nase
spojenie s druhymi.

Vydajte sa so mnou na tuto cestu, od prvych krokov, ked sa pripravime na vyjednavanie, cez
osvojovanie si technik a rieSenie naro¢nych situacii az po to, ako z kazdej dohody ziskat’
maximum a zaroven si zachovat reSpekt.

P

Igor Schwarcz
obchodny a marketingovy stratég



UVOD DO VYJEDNAVANIA V PODNIKANI

Ked som vstupil do sveta podnikania, vyjednavanie mi pripadalo ako nepreniknutelna disciplina.
Clovek v nej nesttaZi len o zisk ¢ vyhody, ale €asto o svoje miesto na trhu a re$pekt medzi
ostatnymi. Moje prvé vyjednavania boli plné naivity a odvahy, no chybala im skutocna stratégia.
Myslel som si, Ze len preto, Ze mam kvalitny produkt alebo jasny ciel, sa Uspech dostavi sam od
seba. Mylil som sa.

Vyznam vyjednavania v podnikani

Vyjednavanie nie je len o tom, aby sme dosiahli, o chceme, ale o tom, aby sme to dosiahli tak, ze
druha strana bude citit reSpekt a déveru. UZ prvé stretnutia mi ukazali, Ze najcennejSim
vysledkom nie je len podpis zmluvy, ale aj to, €o po stretnuti zostava - ochota spolupracovat,
férovost a perspektiva rastu pre obe strany. Z kazdej dohody méZze vzist potencialny partner
alebo nezainteresovany protivnik, ktory na nas zanecha spomienku, ku ktorej sa mozno nebude
chciet vratit.

Mal som niekolko klientov, ktorych som najprv vnimal ako naro¢nych. VyZadovali vysoku kvalitu
za podmienok, ktoré boli pre mna takmer na hrane. Jedno stretnutie za druhym, nespocetné
ustupky, az kym som si neuvedomil, Ze moje vyjednavanie potrebuje pevny zaklad. Potreboval
som viac ako len dobré argumenty - musel som si stanovit limity, ktoré by ochranili nielen moje
zaujmy, ale aj mgj cas a energiu.

Typy vyjednavania

Vyjednavanie nie je len jedna technika i taktika, ale subor pristupov, ktoré sa prispésobuju
situacii a ludom na druhej strane. Existuju dva zakladné pristupy: kompetitivne a kooperativne
vyjednavanie.

* Kompetitivne vyjednavanie: Tento pristup je ako obchodny zapas, kde kazda strana chce
dosiahnut €o najviac pre seba, ¢asto na ukor druhej strany. Su chvile, ked som sa musel
chopit'tejto formy - najma ak som vedel, Ze zdroje si obmedzené a cielom je ziskat presne
definovanu vyhodu. Na jednej strane je to vzruSujuce, na strane druhej sa s tym spaja riziko,
Ze druha strana strati zaujem o buducu spolupracu, pretozZe vSetko posobi prilis natlakovo.

+ Kooperativne vyjednavanie: Casom som v3ak pochopil, Ze v dlhodobych vztahoch funguije
iny pristup, ten kooperativny. Tento typ rokovania umoznuje najst'rieSenie, ktoré vyhovuje
obom stranam. Je to o otvorenosti a dovere, ktoru treba budovat krok za krokom. V jednom z
mojich najuspesnejSich obchodov sme s partnerom dokazali vytvorit dohodu, kde kazdy
ziskal svoje - ja som dosiahol lepSie podmienky a partner nadobudol pocit, Ze sme
rovnocenni a Ze nam ide o rovnaky ciel.



Kluc€ové vlastnosti uspeSného vyjednavaca

Byt UspesSnym vyjednavacom znamena viac nez len ziskat' pozadované podmienky. Potrebujeme
vyvaZit sebavedomie s empatiou, schopnost byt pevny s ochotou pocuvat. Vyjednavac, ktory
rozumie tymto principom, si nevytvara len zmluvy, ale aj déveru.

1. Pripravenost a flexibilita: Nikdy nevstupujte do rokovania nepripraveni. Ja osobne si robim
plan na kazdé stretnutie - poznam svoje ciele, hranice, dokonca aj tie menSie detaily. Ale
pripravenost bez flexibility je ako lod bez kormidla. Flexibilita mi ¢asto otvorila dvere, ktoré
som nevidel, a umoZnila mi manévrovat aj v zloZitych situaciach.

2. Sebavedomie a trpezlivost: Na zaciatku som robil chybu, ked som pretlacal svoje zaujmy
priliS rychlo. Rychlo som sa naucil, Ze trpezlivost je kli€¢ova. Zvyknem hovorit, Ze vyjednavanie
je ako maratdn, nie Sprint. Trpezlivost nam umoznuje vydrzat napatie a ¢asto nam pomaoze
dosiahnut'lepsi vysledok nez priamy natlak.

3. Empatia a aktivne po€uvanie: Raz mi jeden z klientov povedal, Ze som ho ,vypocul ako nikto
predtym”. Nebol to len kompliment - bol to novy rozmer vyjednavania. Schopnost skutocne
pocuvat, ¢o hovori druha strana, pre mna znamena vediet porozumiet'jej potrebam, najst
priestor na kompromis a vytvorit déveru, ktora nie je viditelna, no jej désledky su hmatatelné.

4. Komunikaé€né schopnosti: Vyjednavanie je komunikacia - jasna, priama a uprimna. Nikdy
som si nemyslel, Ze slova maju taku silu, az kym som si nevSimol, Ze spravne formulovany
argument alebo otazka mézu zmenit'smer celého rokovania. Jasna a presvedciva rec je
nastrojom, ktory nam pomaha budovat presvedcenie a déveru.

5. Zvladanie stresu: Ked ide o vela, stres sa stava neoddelitelnou sucastou rokovani. Zazil som
situacie, kde kazdy pohlad, kazdé slovo malo svoje désledky. Dnes viem, Ze zachovat pokoj a
sustredenie je jednym z najdéleZitejSich aspektov Uspechu. Stres je ako tichy protivnik - ak si
ho uvedomime a vieme s nim pracovat, stava sa naSou silou, nie slabostou.

Zaklady vyjednavania: Od teérie k praxi

Vyjednavanie nie je tedria, ktoru sa naucite len z knih. Je to Ziva disciplina, kde sa kazdy krok
u¢ime znovu a znovu, priamo z praxe. V mojich zac¢iatkoch som podcenoval dbleZitost pripravy a
obcas som vstupil do rokovani s neurcitymi cielmi. Rychlo som vSak pochopil, Ze bez jasnej
stratégie sa lahko stratite a urobite nevyhodné kompromisy.

Preto vzdy odporucam: urcte si ciel, priority a limity. V tejto knihe sa naucite, ako si stanovit
minimalny ciel, idedlny ciel'a dokonca ambiciézny ciel - kazdy z nich je ddleZity a kazdy nam
umoZznuje orientovat' sa v priebehu rokovani. Ked tieto kroky zvladnete, stavate sa nielen
efektivnym vyjednavacom, ale aj partnerom, ktorému druha strana déveruje.



PRIPRAVA NA VYJEDNAVANIE: CIELE, PRIORITY A LIMITY

Na zaciatku som si myslel, Ze vyjednavanie je jednoduché - staci, aby som vedel, ¢o chcem. No v
skuto&nosti to bolo omnoho zloZitejsie. Coskoro som pochopil, Ze Gspe$né vyjednéavanie
neznamena len dosiahnut'svoje, ale aj vediet, kam aZz som ochotny z3jst'a kde su moje hranice.
Prave tieto hranice - ciele, priority a limity - sa stali mojim kompasom, ktory ma sprevadzal
kazdym rokovanim. Klucova bola vzdy priprava. Bez nej je vyjednavanie ako vstup do zapasu bez
tréningu.

Stanovenie cielov: Kam aZ sme ochotni zajst

Pred kaZzdym rokovanim je zasadné urcit'si ciele. Bez nich vstupujeme do vyjednavania bez
jasného smeru, o Casto vedie k tomu, Ze odchadzame s pocitom, Ze sme nevyufZili vSetky
moznosti. Ako podnikatel som si stanovil tri drovne cielov, ktoré som si nosil na kazdé stretnutie
a ktoré mi dodnes pomahaju usmernit priebeh rokovani:

e v

ist. Je to ta hranica, ktoru si stanovim na zaciatku - a od ktorej sa nikdy neodchylim. Ak ju
nedosiahnem, viem, Ze by dohoda stratila svoj vyznam. Tento minimalny ciel mi poskytuje
istotu, Ze mam vzdy istu zakladnu Uroven uspechu, ktora je pre mna prinosna.

* Idealny ciel: Idedlom je stav, v ktorom ziskam presne to, o potrebujem a mozZno eSte trochu
viac. Tento ciel zahriuje optimalne podmienky pre mna aj pre moju firmu. Ak rokovania
prebehnu hladko a vSetko zapadne na svoje miesto, viem, Ze dosahujem ideal. Je to ciel, ktory
predstavuje najlepsiu verziu vysledku, ktory je nielen prinosny, ale aj napifiajuci.

* Ambiciézny ciel: Kazdy podnikatel ma v sebe ten hlad po nieCcom nad ramec, po vyzvach,
ktoré presahuju beZzné ocakavania. Ambiciézny ciel je nieco, ¢o sa zda byt takmer
nedosiahnutelné, no zaroven predstavuje vyzvu, ktorda ma motivuje. Ak sa pocas vyjednavania
vynoria nové moznosti, alebo je druha strana otvorena dalsim vyhodam, ambiciézny ciel je to,
¢o ma posuva dopredu a dodava mi sebavedomie.

Priority: Poznajme, €o je skutocne ddlezité

S kazdym vyjednavanim prichadzaju kompromisy, ale nie kazdy bod rokovania je rovnaky. Preto
som si vzdy pred stretnutim premyslel, ktoré poziadavky su pre mna nevyhnutné a kde som
ochotny urobit Ustupok. Priority sa pre mna stali spésobom, ako si udrzat prehlad a nepristupit
na nevyhodné dohody.

* Klucové body: Toto su body, bez ktorych by som dohodu nepodpisal. Mohlo to byt nieco
zasadné, ako cena, kvalita alebo ¢as dodania. Ak mam svoje priority jasné, minimalizujem
riziko, Ze v navale argumentov alebo emdcii urobim kompromis, ktory by mohol poskodit’
moju firmu. VZdy sa snazim zacinat's rokovanim od tychto klu¢ovych bodov, aby som mal
istotu, Ze su na stole.



* Body, kde méZem byt flexibilny: Vzdy je uzZitocné mat priestor, kde som ochotny urobit krok
spat. Vztahy su ¢asto budované na Ustupkoch, ktoré su pre druhu stranu vyznamné.
Pripravenost byt flexibilny mi uz viackrat priniesla pozitivny vysledok, pretoze ukazuje moju
ochotu pocuvat'a prispdsobit'sa, no vZdy v ramci svojich limitov.

Limity: Hranice, ktoré nedokazeme prekrocit’

Limity su ako neviditelna ¢ervena Ciara, ktora chrani to, ¢o je pre nas déleZité. Pred kazdym
rokovanim si jasne stanovim hranice, ktoré som ochotny dodrZat, aj keby to znamenalo stratu
dohody. Limity mi davaju vnatornu stabilitu, Ze sa nedostanem do situacie, kde by som bol
nuteny akceptovat podmienky, ktoré su pre mna neprijatelné. Su to mantinely, ktoré mi
pomahaju citit'sa v rokovaniach istejSie a pripraveny na akykolvek tlak.

* Cenové limity: Kazdy podnikatel vie, aka je hodnota jeho €asu, produktu alebo sluzby. Pri
stanoveni cenovych limitov som vzdy zvazoval, aké s moje minimalne oc¢akavania, pod ktoré
uz nejdem. Bez tejto hranice by som lahko stratil perspektivu a prijal podmienky, ktoré by boli
nevyhodné.

« Casové poziadavky: Niekedy je dohoda obmedzena €asom, €o méze vytvorit tlak, ktorému je
tazké odolat. Preto som si vzdy stanovil jasny termin, dokedy potrebujem vysledky alebo kedy
by mala byt' dohoda uzavreta. Ak su tieto limity prekrocené, viem, Ze musim hladat'iné
rieSenia.

* Kvalitativne Standardy: S narastajucim poc¢tom rokovani som pochopil, Ze nie kazda dohoda,
ktora pOsobi atraktivne, je pre mna prinosna. Kvalitativne limity mi pomohli eliminovat’
ponuky, ktoré sice vyzerali finan¢ne vyhodne, no prinasali priliS velké rizika pre kvalitu mdjho
podnikania alebo produktu.

Model BATNA: Priprava na alternativy

Pocas vyjednavania je dolezité vediet, Ze nie vZdy dosiahneme dohodu. A prave preto existuje
koncept BATNA - Best Alternative to a Negotiated Agreement, teda najlepSia alternativa k
vyjednanej dohode. BATNA mi uz viackrat zachranila situaciu, ked rokovania nabrali nezelany
smer. Mat pripravenu alternativu znamena byt vzdy o krok vpredu a mat'istotu, Ze aj ked dohoda
padne, mam kam smerovat.

Raz, pri rokovani s kli¢ovym dodavatelom, sa situacia vyvinula neocakavane a protistrana zacala
tlacit na podmienky, ktoré by boli pre mna nevyhodné. V tej chvili som si uvedomil, aka ddlezita
je pripravenost na alternativy. Mal som prehlad o dalSom moZnom dodavatelovi a BATNA mi
umoznila zachovat'si sebaistotu - bol som pripraveny odist, pretoZze som vedel, Ze mam inu
moznost. Tento pristup zmenil dynamiku rokovania a nakoniec sme nasli kompromis, ktory bol
vyhodny pre obe strany.



Praktické cvicenie: Stanovenie cielov, priorit a limitov

V tejto kapitole vam predstavim jednoduchy cvi¢ny ramec, ktory vam pomadze stanovit'si
zakladné parametre pred kazdym rokovanim:

* Stanovte si minimalny, idealny a ambiciézny ciel: NapiSte si, o chcete dosiahnut'v
minimalnej, idealnej a ambiciéznej Urovni. Tento ciel vdam poskytne smer a orientaciu pocas
celého rokovania.

* Definujte priority: Urcte, ktoré body su pre vas klucové a kde mébzZete byt flexibilni. Poznat
svoje priority znamena rozumiet' tomu, €o je naozaj délezZité pre vaSe podnikanie a comu ste
ochotni prispésobit ostatné aspekty.

* Nastavte limity: Stanovte si cenové, ¢asové a kvalitativne limity, ktoré by vas v pripade
potreby ochranili pred nevyhodnou dohodou.



BUDOVANIE DOVERY: KLUC K SILNYM OBCHODNYM VZTAHOM

Ak by som mal vybrat jednu vlastnost, ktora zmeni aj najtvrdSie rokovania na uspesSné
partnerstva, bola by to dévera. Ako podnikatel som €asto Celil situaciam, kde som stal proti
niekomu, kto mal Uplne iné zaujmy a priority. Napriek tomu, ak som dokazal vybudovat doveru,
premenil sa zdanlivo neustupny protivnik na reSpektovaného partnera. Dovera je ako neviditelna
nit, ktora drzi cely obchodny vztah pokope, aj ked podmienky nie su idedlne. A rovnako ako nit, aj
doévera je krehka - trva dlho, kym ju vybudujeme, no len chvilka staci, aby sa narusila.

Preco je dovera kluc€ova v kazdom vyjednavani

Dovera zjednodusuje vyjednavanie a otvara priestor pre dlhodobé partnerstvo. Predstavte si
vyjednavanie ako most medzi dvoma stranami. Kazdy krok, ktory podniknete vpred, buduje
tento most pevnejSi a odolnejsi. Ak si vasa protistrana uvedomi, Ze ste déveryhodni a férovi,

.....

kompromisy.

Spominam si na klienta, s ktorym som vyjednaval o kontrakte v hodnote, ktora bola pre mna
kriticka. Zaciatok rokovani bol naro¢ny - obaja sme si chranili svoje pozicie a hladali
najvyhodnejSie podmienky. Pocas stretnutia som vSak zvolil ind stratégiu: namiesto
presadzovania svojich argumentov som zacal viac po€uvat a snazil som sa pochopit dévody,
preco poZzadoval urcité podmienky. Tento pristup zmenil dynamiku rokovania - z konfliktu sa
stala spolupraca. S kazdym krokom, ktory sme podnikli k férovej dohode, sa medzi nami
upevnovala dovera, az sme si uvedomili, Ze mame spolocny ciel, ktory presahuje jednotlivé
detaily kontraktu.

Kroky na budovanie dovery pocas vyjednavania

Budovanie dbvery nie je otazka jedného stretnutia, ale dlhodoby proces, ktory si vyZzaduje
vedomeé usilie. Existuju vSak overené kroky, ktoré nam pomahaju polozit' pevné zaklady dovery
uz od zaciatku vyjednavania.

* Aktivne pocivanie: Skuto¢né pocuvanie druhej strany je prvym krokom k ziskaniu dovery.
Ako vyjednavac som sa naudil, Ze slova druhej strany prezradzaju viac, nez si ¢lovek na prvy
pohlad uvedomi. Ak sa pozorne zapoclvame, dokazeme nielen pochopit'ich poziadavky, ale aj
ich obavy, o¢akavania a motivacie. Aktivne pocuvanie zahrfa nielen to, Ze zachytime ich
slova, ale aj parafrazovanie, ¢im potvrdime, Ze sme spravne pochopili. Frazy ako: ,Chapem
spravne, Ze pre vas je dblezité...?” dokazu urobit viac nez akykolvek argument.

* Transparentnost a otvorenost: Pocas rokovani je Idkavé hrat na istotu a odhalit'len to, ¢o
povazujeme za nutné. PriliSna uzavretost vSak moze p6sobit' nedéveryhodne. Prave
otvorenost a férovost ukazuju, Ze sme pripraveni na dlhodobu spolupracu, ktora sa
nezaklada na trikov a manipulacii. To neznamena, Ze musime odkryt vSetky svoje karty, ale Ze
sme uprimni vo svojich o€akavaniach a motivoch, ¢o nam prinasa reSpekt a sympatie
protistrany.



* ReSpekt a empatia: Vnimat protistranu ako partnera, nie ako protivnika, je zaklad.
Schopnost pochopit druht stranu, aj ked's hou nesuhlasime, je jednym z najsilnejSich
signalov reSpektu. Empatia nam pomaha lepsie vidiet' motivacie druhej strany a najst prieniky
v zaujmoch. Ak vieme vyjadrit' reSpekt a porozumenie aj voci naro¢nej protistrane, otvara
nam to cestu k rieSeniam, ktoré by sme inak nevideli.

* Konzistentnost: Vyjednavanie je dynamicky proces, no konzistentnost'v postojoch a
hodnotach vytvara istotu. Ak menime nazory a stanoviska pri kazdom stretnuti, vysielame
signal neistoty. Konzistentné spravanie naopak posilfiuje déveru, pretoZe protistrana vie, ¢o
od nas méze ocakavat. Ci uZ ide o spdsob komunikacie, Gprimnost alebo stabilné nazory,
konzistentnost'je pre mna pilierom dovery.

Ako sa stat doveryhodnym partnerom

Ziskanie dbévery nie je o jednorazovej vyhre v rokovani, ale o dlhej ceste plnej reSpektu,
déslednosti a uprimnosti. Kazdy krok v rokovani, kazdé slovo, ktoré vyslovime, je odrazom toho,
¢i sme hodni dévery. V podnikatelskom svete sa dovera nevytvara len pri uzatvarani dohody, ale
aj tym, ako pristupujeme k mensim detailom a ako plnime nase sluby.

Pred niekolkymi rokmi som uzatvoril zdanlivo maly kontrakt, ktory nebol finanéne vyznamny, no
znamenal vela pre reputaciu mojej firmy. Pocas rokovani som si dal zaleZzat na kazdom kroku,
aby som dokazal, Ze som partner, na ktorého sa da spolahnut. Aj ked sa kontrakt nezdal byt
strategicky délezity, jeho zvladnutie so zodpovednostou mi prinieslo vacsie prilezitosti v
buducnosti. Dodnes mam v pamati slova mdjho obchodného partnera: ,Vy ste ten typ cloveka,
ktorého by sme chceli mat na svojej strane.” Ziskana dovera bola v tom pripade délezitejSia nez
samotna dohoda.

Techniky aktivneho pocuvania

Vyjednavanie nie je len vymena informacii, ale aj aktivne budovanie vztahu. Aktivne pocuvanie je
preto jednou z najdéleZitejSich zru€nosti, ktord méZeme pocas rokovani rozvijat. Toto su
praktické techniky, ktoré som si osvojil a ktoré mi pomohli ziskat' déveru a reSpekt pocas
rokovani:

1. Parafrazovanie: PoCUvanie znamena nielen pochopit'slova druhej strany, ale vediet'ich
reprodukovat'tak, aby videla, Ze jej naozaj rozumieme. Ak parafrazujeme, posiliujeme pocit
porozumenia a uistujeme druhu stranu, Ze jej stanovisko je pre nas doblezité.

2. Kladiete doplniujuce otazky: Pytanie sa na detaily je znamkou zaujmu. Ak sa niekto citi
vypocuty, otvara sa nam s vacSou déverou. Doplnkové otazky nam umoznuju hlbSie pochopit
zamer a potreby druhej strany.

3. Zrkadlenie: Vnimanie reci tela, tonu a gest druhej strany nam méze poméct prisp6sobit'sa jej

emocionalnemu nastaveniu. Jemné zrkadlenie, napriklad postojom alebo tonom, vytvara
priatelskejSiu atmosféru a dodava pocit suznenia.
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Empatia nie je slabost, ale vyhoda

Mnoho vyjednavacov povazuje empatiu za slabost. PovaZzuju ju za stratégiu, ktora nas robi
zranitelnymi. V skutocnosti je vSak empatia klu€om k silnym partnerstvam. Schopnost'vidiet veci
z pohladu druhej strany nam umozZznuje nachadzat rieSenia, ktoré by inak zostali nepovSimnuté.
Niekedy je ochota vZit'sa do situacie druhej strany to, ¢o urobi rozhodujuci rozdiel.

Empatia mi uZ neraz otvorila dvere tam, kde vSetky iné argumenty zlyhali. Na jednom zo
stretnuti som celil klientovi, ktory sa citil pod tlakom, pretoZe jeho firma bola v naro¢nej situacii.
Spociatku to vyzeralo, Ze rokovania sa skoncia bez vysledku. Zmenil som pristup - namiesto
natlaku som sa snaZzil pochopit jeho problémy a podporit ho v tom, ¢o potreboval. Tento postoj
sa ukazal byt rozhodujuci, pretoZze sme nielenze uzavreli dohodu, ale ziskal som klienta, ktory si
vazil nielen moju odbornost, ale aj ludsky pristup.

Vyznam doveryhodnosti v dlhodobom podnikani

Dovera je nielen prostriedok na dosiahnutie ciela, ale aj hodnota, ktora zostava. Je to kapital,
ktory sa nikdy nestraca, len rastie s kazdym dalSim rokovanim a kazdym uzavretym
partnerstvom. V tomto ohlade vyjednavanie nie je len o zisku a podmienkach, ale aj o tom, aky
odkaz zanechavame po kazdom stretnuti.
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TECHNIKY WIN-WIN: VYTVORENIE
SKUTOCNEJ HODNOTY PRE OBE STRANY

Na zaciatku som sa, ako mnohi ini, naivne domnieval, Ze vyjednavanie je hra s nulovym suctom.
Myslel som si, Ze ak vyhram ja, druha strana musi logicky prehrat, a naopak. No skisenosti ma
naucili, Ze takéto myslenie je kratkozraké. Skuto¢né majstrovstvo vyjednavania spociva v
schopnosti vytvorit ,win-win"” scenar - situaciu, kde obe strany odchadzaju spokojné, s pocitom,
Ze ziskali, o potrebovali. Tato kapitola je o tom, ako tieto situacie tvorit a aké techniky pri tom

poufZit.

Co znamena ,,win-win" v podnikatelskom svete

~Win-win“ znamena viac nez len najdenie kompromisu. Ide o vytvorenie dohody, ktora plne
napifia zakladné potreby oboch stran a zaroveri im umoZiiuje budovat vzdjomny re$pekt a
déveru. Pre mna sa tato filozofia stala zakladom v3etkych uspeSnych dohéd. Ked obe strany
odchadzaju s pocitom, Ze si niec€o ziskali a Ze druha strana reSpektovala ich potreby, ich vztah sa
meni z obchodného na partnersky.

Raz som uzatvaral zmluvu s firmou, ktora bola spociatku nedstupciva. Trvali na cenach, ktoré by
pre mna znamenali takmer Ziadny zisk. Miesto toho, aby som sa dotahoval o kazdy detail, som
otvorene povedal, ¢o je pre mna prijatelné, a pytal som sa na ich klu€ové priority. Pomaly sme sa
dopracovali k rieSeniu, ktoré umoznilo obom stranam odist's uspokojenim. Tento pristup z nas
urobil nielen obchodnych partnerov, ale aj spojencov v dlhodobom podnikani.

Krok za krokom k ,, win-win“ dohode

Budovanie win-win dohody nie je ndhoda, ale premysleny proces. Pozostava z niekolkych krokov,
ktoré zabezpecia, Ze vysledna dohoda je prinosna pre oboch partnerov.

Identifikacia kla€ovych zaujmov: Pred zacatim rokovani je nevyhnutné zistit, o je pre
druhu stranu délezité. Ak pochopime ich kltucové zaujmy - ¢i uz ide o kvalitu, cenu, cas alebo
bezpecnost -, dokaZzeme lepSie pripravit navrhy, ktoré ich oslovia. Toto zistenie je mozné
dosiahnut priamo - otvorenymi otazkami alebo nepriamo - pozornym sledovanim a analyzou
ich priorit.

Definicia vlastnych potrieb: Bez toho, aby sme si uvedomili, €o potrebujeme, je lahké nechat
sa vtiahnut'do dohody, ktora nas nakoniec oslabi. SGm som sa v minulosti dopustil chyby, ked
som Vv tuzbe uzavriet dohodu ustupil z bodov, ktoré boli pre mna délezité. Dnes viem, Ze
stanovenie vlastnych potrieb a ich jasna komunikacia su zakladom kazdého efektivheho
vyjednavania.

Tvorba alternativnych rieSeni: Vyhoda win-win pristupu spociva v tom, Ze ponuka priestor
na kreativitu. Poc¢as rokovani sa nebojte hladat nové spdsoby, ako splnit' potreby oboch stran.
MozZno je to odklad platby, Uprava rozsahu sluZieb alebo doplnkové benefity. Kazdé rieSenie,
ktoré rozsiri moznosti dohody, zvySuje Sancu na Uspech.
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Upriamenie sa na dlhodobu hodnotu: Win-win scenar ¢asto presahuje okamzity zisk.
Vyjednavaci, ktori sa sustredia iba na aktualne podmienky, obvykle prehliadaju dlhodoby
potencial partnerstva. Ak vieme ponuknut podmienky, ktoré sice momentalne vyZaduju
kompromis, ale v buducnosti posilnia nase partnerstvo, zvySujeme Sancu na opatovné
obchodovanie.

Empatické vyjednavanie ako cesta k spolo€nému aspechu

Empatia je zakladom win-win vyjednavania. Ked sa pokusime pochopit, ¢o vedie druhu stranu, ¢o
ju motivuje alebo aké obavy m3a, stdvame sa viac ako len obchodnym partnerom. Empaticky
pristup mi neraz umoznil najst kreativne rieSenia tam, kde vSetky iné pokusy zlyhali.

Pamatam si, ako som raz rokoval s obchodnym partnerom, ktory mal financné tazkosti.
Namiesto toho, aby som tlacil na tvrdé podmienky, ktoré by ho eSte viac zatazili, som navrhol
platobny harmonogram, ktory reSpektoval jeho situaciu. Ziskal som tym jeho déveru a dosiahli
sme dohodu, ktora fungovala pre oboch. Tento empaticky pristup nielenze vyriesil naSe aktualne
potreby, ale polozil zaklady pre dlhodobu spolupracu, pretoze vedel, Ze mi zalezZi na jeho
uspechu.

Techniky a stratégie pre uspesSné win-win vyjednavanie

Existuje niekolko osvedcenych technik, ktoré pomahaju dosiahnut vysledok prospesny pre obe
strany. Tieto techniky som postupne objavoval a adaptoval na zaklade skusenosti, ktoré mi
ukazali, Ze kazdé vyjednavanie ma svoje jedine€né aspekty.

Otvaranie diskusie otazkami: Zacat rokovanie otazkami miesto tvrdeniami moze byt
klGcové. Otazky ako ,,Aké su vaSe priority?” alebo ,Ako vam mdZeme najlepSie pomaoct?” nam
umoZhuju hibsie pochopit zaujmy druhej strany a pripravit lepsie navrhy. Cim viac informécii
ziskame, tym efektivnejSie m6Zzeme vytvorit rieSenie, ktoré zohladnuje vSetky potreby.

Zamerat'sa na prinosy namiesto kompromisov: Niekedy sa rokovania zvrhnu na boj o
kompromisy. Namiesto toho sa snazim zamerat na to, ako mdéZzeme spolo¢ne vytvorit
hodnotu. Namiesto toho, aby sme sa snaZili nieco ,obetovat”, hladame sp6soby, ako nieco
»Ziskat". Tento pristup posilfiuje déveru a ukazuje, Ze nam ide o viac nez len o vlastny
prospech.

Budovanie flexibility: Win-win rokovanie si vyZaduje flexibilitu - schopnost ustupit tam, kde
mdZeme, aby sme ziskali to, €o je pre nas ddleZité. Casto sa stretdvam s tym, Ze druhd strana
hlada Ustupky, ktoré jej pomdzu vyrieSit konkrétny problém, a ak viem byt flexibilny v tejto
oblasti, ziskavam vacSiu ochotu akceptovat' moje poZiadavky v inych oblastiach.

Pouzitie neutralneho jazyka: Jazyk ma silu bud rozdelit, alebo spojit. Ked hovorime
neutralne, sustredime sa na fakty a rieSenia namiesto obvifiovania alebo tvrdych vyhlaseni.
Namiesto , Toto je neprijatelné” pouZijem ,MoZno mdZeme najst'rieSenie, ktoré nam obom

lepSie vyhovuje”. Takyto jazyk pomaha vytvorit atmosféru spoluprace.
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Priklady win-win rokovani z praxe

Prakticky pristup je ¢asto najlepsSim ucitefom. Rokovania, kde obe strany dokazu najst spolocnu
hodnotu, su plné inSpirativnych pribehov. Tu su niektoré priklady, ktoré ilustruju rézne pristupy
k vytvoreniu win-win rieSenia.

* Partnerstvo s dodavatelom: Pri rokovani s kli¢ovym dodavatelom sme mali rozdielne
predstavy o cene a dodacich lehotach. Po kratkom rozhovore sme v3ak prisli na to, Ze pre
dodavatela je kriticka plynulost objednavok. Navrhli sme dlhodobu zmluvu s pravidelnymi
objednavkami, ktora im zarucila stabilitu, zatial o my sme ziskali lepSie ceny. Obaja sme
opustili rokovania s pocitom vitazstva a nasu spolupracu sme posilnili na dihé roky.

* RozSirenie produktov pre nového klienta: Novy klient mal zaujem o nase sluzby, no s
podmienkou vyraznej zlavy. Namiesto toho, aby sme len upravovali cenu, sme navrhli, Ze
zlava sa bude zvySovat podla objemu objednavok. Tymto spésobom sme klienta motivovali k
rozSirovaniu spoluprace a dosiahli sme stabilny prijem. Klient pocitil pridand hodnotu a my
sme ziskali nového partnera.

Budovanie win-win myslenia pre dlhodoby uspech

Win-win myslenie nie je len taktika, ale aj stratégia. Tento pristup meni nase vnimanie
vyjednavania a pomaha nam stavat'silné zaklady, na ktorych méZzeme budovat. Ked vstupujeme
do rokovani s cielom priniest hodnotu obom stranam, tvorime nieco viac ako len jednorazovu
dohodu - tvorime partnerstvo zaloZzené na dévere, reSpekte a vzajomnom pochopeni.

Skutocne Uspesni vyjednavaci su ti, ktori vidia vyjednavanie nielen ako prilezitost na zisk, ale aj
ako prostriedok na budovanie dlhodobych obchodnych vztahov. Tato kapitola je preto o tom,
ako sa stat' partnerom, na ktorého sa druha strana tesi nielen kvdli dohode, ale aj kvoli
buducnosti, ktori méZzete vytvorit'spoloc¢ne.

14



ZVLADANIE EMOCII A STRESU POCAS VYJEDNAVANIA

Vyjednavanie je Casto viac nez len intelektualna hra - je to aj hra emdcii. Akonahle za¢nu do
vyjednavania vstupovat vysoké ocakavania, tlak na vysledok alebo tazké osobné vztahy, emécie
sa mdZu stat' tym najvacSim nepriatelom, ktory nam méze znicit aj dobre pripravenu stratégiu.
Ako clovek, ktory preSiel mnohymi vyjednavanimi, som si viackrat uvedomil, Ze schopnost’
zvladat'svoje emdcie je jednou z najdélezitejSich zruénosti kazdého vyjednavaca.

Preco su emacie klacové vo vyjednavani

Emadcie maju moc posilnit nase argumenty, ale aj narusit' nas usudok. Su prirodzenou sucastou
rokovania, najma ak ide o nie¢o, na com nam skutocne zalezi. Ked som sa s tymto fenoménom
stretol po prvykrat, posobilo to ako narocna prekazka. Predstavoval som si, Ze ak chcem byt
efektivny, musim svoje emécie potlacit. Casom som v3ak pochopil, Ze ich zvladnutie nie je o ich
ignorovani, ale o schopnosti spravne s nimi pracovat.

Myslim na jedno délezité rokovanie, kde sa emdcie vyhrotili do takej miery, Ze som citil, ako
stracam kontrolu. Vtedy som si uvedomil, Ze emdcie su ako ohen - m6zu osvetlit cestu, ale ak ich
nechame horiet' bez kontroly, méZu vSetko spalit. Cielom teda nie je vyhnut'sa emé6ciam, ale
zvladnut'ich tak, aby nam sluzili.

Techniky zvladania stresu a emaécii

Rokovania, najma tie déleZité, mozu byt vycerpavajuce a stresujuce. Zvladanie stresu a emaocii
nie je nieco, ¢o sa naucite za noc, ale existuju overené techniky, ktoré mi uz mnohokrat pomohli
udrzat'si kontrolu.

* Priprava a vizualizacia: Cim lepS3ie sa pripravime, tym istejSie sa po€as rokovania citime.
Sucastou mojej pripravy je vzdy aj vizualizacia. Predstavujem si, ako prebieha samotné
rokovanie, a vopred si vyhodnocujem, ako zareagujem, ak sa veci vyvinu inak, nez o¢akavam.
Tento mentalny tréning mi pomaha udrzat pokoj, pretoZze uz poznam mozné scenare a viem,
ako na ne reagovat.

* Techniky hlbokého dychania: MoZno to znie jednoducho, ale spravne dychanie je
mimoriadne efektivny nastroj na zvladnutie stresu. Ked si uvedomim, Ze za¢inam citit’
napatie, venujem niekolko sekund hlbokému dychaniu. Pomaha mi to obnovit pokoj, ziskat
jasnejSiu mysel a pokracovat'v rokovani bez rozptylovania.

* Oddelovanie emdcii od faktov: Jedna z najtazSich lekcii, ktoré som sa naucil, bola schopnost’
oddelovat'emacie od faktov. V horucich rokovaniach je lahké zamenit' vlastné frustracie s
objektivnymi faktami. Ked sa v3ak sustredime na fakty, minimalizujeme riziko, Ze urobime
rozhodnutia, ktoré su vysledkom iba momentalnych emdcii. Tento pristup mi pomohol udrzat
si kontrolu a ziskat reSpekt protistrany, pretoZe videli, Ze som schopny pokojne obhajovat
svoje stanoviska.
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* Sebareflexia a odstup: Ak si uvedomim, Ze emacie zacinaju ovladat' moje rozhodnutia,
niekedy staci na chvilu zastavit, ziskat odstup a analyzovat'situaciu. Prave sebareflexia mi
umoznuje pochopit, preco citim urcité emdcie a Ci su pre danu situaciu relevantné. Tento
maly odstup ¢asto postaci na to, aby som sa vratil spat's jasnou myslou.

Ako rozpoznat a zvladat'emécie druhej strany

Emdcie v rokovani nepreZivame len my. Na druhej strane stola ¢asto sedi niekto, kto mdze byt
pod rovnakym tlakom, mat'vlastné obavy ¢i ocakavania. Naucit sa rozpoznat emdcie protistrany
a spravne na ne reagovat moze byt rozhodujuce pre uspech rokovania.

1. Pozorovanie reci tela: Rec tela je jednym z najspolahlivejSich indikatorov emécii. Ak vidim, Ze
sa druha strana zacina oSivat, skrizi ruky alebo za¢ne odvracat pohlad, je to signal, Ze nieco
nie je v poriadku. Tieto neverbalne prejavy mi pomahaju lepSie pochopit, ¢o druha strana
preziva, a prispésobit'tomu moju reakciu.

2. Zrkadlenie emécii: Empatia je nielen silnym nastrojom na budovanie dbvery, ale aj na
zvlddanie emdcii druhej strany. Ked'vidim, Ze protistrana preZiva frustraciu alebo neistotu,
zrkadlenie tychto emacii - napriklad priatelskym ténom ¢i miernym prikyvnutim - jej moéze
pomact citit'sa pochopena a pocuta.

3. Otvorené otazky: Jednym z najlepSich spdsobov, ako zvladnut' emécie druhej strany, je
nechat’ju hovorit. Otvorené otazky ako ,Ako vnimate tuto situaciu?” alebo ,,Co by vdm
pomohlo citit'sa komfortnejSie?” davaju druhej strane moZnost vyjadrit svoje obavy alebo
frustracie. Tym, Ze im ponukneme priestor na ventilaciu, ¢asto upokojime situaciu a mézeme
dalej pracovat na rieSeni.

Kontrola a zvladanie konfliktu

V rokovaniach sa obcas konfliktu jednoducho nevyhneme. DéleZité je vediet, ako ho zvladnut'a
minimalizovat Skody, ktoré by mohol sp6sobit. Konflikty méZu byt konStruktivne, ak sa s nimi
pracuje spravne, ale mézu byt aj deStruktivne, ak sa vymknu spod kontroly.

1. Zachovat pokojny tén: Konflikt ma tendenciu eskalovat, ak jedna zo stran za¢ne zvySovat
hlas alebo pouZivat obvifiujuce vyjadrenia. Jednym z mojich osvedcenych trikov je zachovat’
pokojny tén a hovorit' pomaly a jasne. Tymto pristupom vysielam signal, Ze som otvoreny
dialégu, a konflikt sa €asto skor utimi nez vyhroti.

2. Presun zodpovednosti na rieSenie problému: Namiesto toho, aby sme sa sustredili na
obvinovanie, je efektivne zamerat'sa na rieSenie problému. Napriklad namiesto vyhlasenia
.10 je vasa chyba,” je uZito¢nejSie povedat’,,Ako mdzeme spolocne vyrieSit' tuto situaciu?”
Tento jazykovy posun prenasa zodpovednost na rieSenie a otvara cestu pre spolupracu.

3. Zostavajte pri faktoch a vyhybajte sa osobnym autokom: Pri konfliktnych situaciach je
lakavé kritizovat' osobu namiesto problému. Vyhnite sa vyjadreniam, ktoré mézu pésobit
osobne. Sustredenie sa na fakty a Cisla udrzuje diskusiu profesionalnu a umoznuje hladat
objektivne rieSenia.
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Budovanie odolnosti a mentalnej sily

Vyjednavanie, kde je vysoka uroven stresu, si vyZzaduje nielen technické znalosti, ale aj mentalnu
odolnost. Byt mentalne odolny znamena zostat'silny aj pod tlakom a schopnost'znovu sa postavit
po neuspechu.

. Vnutorna motivacia a sebapoznanie: Poznat svoje silné a slabé stranky mi umoznuje

reagovat efektivne aj v napatych situaciach. Vnatorna motivacia mi poskytuje silu pokracovat’
aj vtedy, ked rokovania neprebiehaju podla planu.

Regeneracia a sebareflexia: Po narocnych rokovaniach je délezité dopriat'si priestor na
regeneraciu. Sebareflexia a moznost',prehrat'si” stretnutie mi pomaha identifikovat, ¢o som
mohol spravit inak. UmoZznuje mi to rast a byt pripraveny na dalSie vyzvy.

Mentalne techniky na zmiernenie stresu: Naucil som sa pracovat's technikami ako
meditacia a mindfulness, ktoré mi pomahaju ziskat'lepSiu kontrolu nad svojou myslou. Tieto
techniky mi pomohli zvySit'koncentraciu a zostat pokojny aj v najvypatejsich situaciach.

Praktické cvicenie: Zvladanie emécii a stresu

Na zaver tejto kapitoly vam ponukam praktické cvicenie, ktoré vam poméoZze zvladnut emdécie a
stres pocas vyjednavania:

1.

3.

Vizualizujte si tispeSné rokovanie: Pred dalSim stretnutim si v pokoji predstavte priebeh
rokovania, kde vSetko ide podla planu. Predstavte si, ako reagujete na jednotlivé situacie a
ako zvladate emécie. Tato mentalna priprava vam doda pokoj a istotu.

Dychacie cvi€enie pocas rokovania: Ak pocas rokovania citite, Ze sa vam zvysuje tep, skuste
sa na chvilu sustredit'na dychanie. Zhlboka sa nadychnite nosom a pomaly vydychnite
ustami. Toto jednoduché cvicenie dokaze obnovit'vnutorny pokoj.

Zaznamenavajte si svoje pocity po rokovaniach: Po skonceni stretnutia si zapiSte, aké

emdcie ste preZivali a ako ste na ne reagovali. Tymto spésobom mdZete identifikovat situacie,
ktoré vam sp6sobuju najvacsi stres, a zlepsit'sa pri ich zvladani.

17



VYJEDNAVANIE S NAROCNOU PROTISTRANOU:
AKO SI ZISKAT RESPEKT A NEDOVOLIT MANIPULACIE

Kazdy, kto sa vo vyjednavani pohybuje dlhS3ie, sa skor ¢i neskdr stretne s ndro¢nou protistranou.
Mozno je to klient, ktory sa neustale snazi tlacit' na zlavy, dodavatel, ktory robi nahle zmeny v
podmienkach, alebo konkurent, ktory nevaha pouzit vSetky mozné taktiky, aby ziskal vyhodu.
Rokovania s takymito partnermi su nevyhnutnou skiskou nielen odbornych znalosti, ale aj
vnutornej odolnosti a charakteru. Ked sa objavia manipulativne techniky, je kli¢ové mat'jasné
hranice a vediet, ako reagovat tak, aby sme si zachovali reSpekt a kontrolu.

Vyznam sebavedomia a hranic pri narocnom vyjednavani

Sebavedomie a jasne stanovené hranice su nasim najlepSim nastrojom pri rokovaniach s
naroc¢nou protistranou. V mojich zaciatkoch som mal tendenciu ustupit, ak druha strana tlacila
priliS tvrdymi poZiadavkami, pretoZze som si myslel, Ze to je cesta k dohode. Postupne som vSak
pochopil, Ze ustupovanie bez pevne stanovenych limitov je v skutocnosti cesta k nevyhodnym
dohodam, ktoré zniZuju nasSu hodnotu v ociach druhej strany. Sebavedomie a odhodlanie
reSpektovat'vlastné hranice su zakladom UspeSného vyjednavania.

V jednom z mojich skorSich rokovani som Celil protistrane, ktora neustale tlacila na zlavy a
Ziadala ,viac za menej”. Na zaciatku som sa snazil vyhoviet, no nakoniec som si uvedomil, Ze
kazdym ustupkom sa len viac pribliZujem k podmienkam, ktoré pre mna nie su vyhodné.
Sebavedomie mi pomohlo udrzat'sa pri svojich hraniciach a nakoniec sme nasli kompromis,
ktory bol férovy. Tato skisenost' mi ukazala, Ze naro€na protistrana €asto testuje nasSe hranice a
ak ich dodrzime, ziskame reSpekt.

Manipulativne taktiky a ako na ne reagovat’

Manipulacia méze mat'rézne podoby - od emocionalneho natlaku cez kladenie nerealistickych
poZiadaviek aZ po zavadzajuce informacie. Schopnost rozpoznat tieto taktiky a spravne na ne
reagovat' nam umoznuje zachovat'si kontrolu nad rokovanim a vyhnut'sa nevyhodnym
kompromisom. Tu su niektoré bezné manipulativne techniky, s ktorymi sa mézete stretnut, a
sposoby, ako na ne efektivne reagovat.

 Ultimatum alebo hrozba: Casto pocujeme frazy ako ,Ak nepristipite na nase podmienky,
musime hladat'iného dodavatela”. Ultimatum je klasickou manipulativnou technikou, ktora
nas nuti rozhodnut'sa pod tlakom. V takychto situaciach je klu¢ové zachovat pokoj a
odpovedat neutralne, napriklad ,,Chapem vaSe obavy, ale myslim si, Ze méZeme najst
rieSenie, ktoré bude fungovat pre obe strany.” Tymto vyjadrujeme ochotu hladat'rieSenia bez
toho, aby sme sa pod tlakom vzdali.
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VyuZivanie emaécii a vyvolanie pocitu viny: Niektoré strany sa snazia manipulovat nase
ema@cie tym, Ze nas nutia citit'sa vinnymi. MdZe to byt napriklad vyrokom ,,My sme vam vzdy
vychadzali v Ustrety, a teraz oCakavame to isté od vas.” V takom pripade je db6lezité uvedomit
si, Ze obchod je obojstranny vztah a nie je povinnostou jednej strany neustale ustupovat.
Reagujte vecne a sustredte sa na fakty: ,,Ocefujem vaSu spolupracu a verim, Ze najdeme
rieSenie, ktoré bude pre nas oboch prospesné.”

Umelé zniZovanie hodnoty: Tento pristup zahfna kritizovanie naSej ponuky alebo
zd6raznovanie jej nedostatkov s cielom ziskat' lepSie podmienky. Ak sa stretnete s tymto
postojom, namiesto toho, aby ste presli do obrany, skuste sa opytat na detaily a fakty: ,V ¢om
konkrétne vidite nedostatky? Radi by sme lepSie pochopili vaSe potreby.” Tymto nielenze
presmerujete rozhovor na konkrétne body, ale zaroven date najavo, Ze si za svojou hodnotou
stojite.

Predstieranie casového tlaku: Niekedy nas druha strana tlaci do rychleho rozhodnutia tym,
Ze tvrdi, Ze ponuka plati len do urcitého datumu. Cielom je obmedzit' nas ¢as na rozmyslenie.
V takejto situacii je dolezité zachovat pokoj a nenechat’sa uniest casovym stresom. Odpoved
ako ,,Rozumieme vaSmu casovému rozvrhu, ale naSa firma potrebuje ¢as na zhodnotenie
podmienok, aby sme mohli prijat kvalifikované rozhodnutie,” méze v tomto pripade
poskytnut priestor na zvazenie vSetkych aspektov.

Ako si ziskat reSpekt naro€nej protistrany

Rokovania s narocnou protistranou si vyZaduju viac ako len technické zru€nosti - vyZaduju si
déveru v seba a schopnost'vysielat signaly, ktoré druha strana vnima ako pevné a déveryhodné.
Ziskat reSpekt znamena ukazat, Ze ste pripraveny, odhodlany a nezranitelny voci
manipulativnym pokusom.

UkaZte profesionalitu a pripravenost: Priprava je klucova. Ak viete o produktoch, sluzbach a
potrebach druhej strany viac, nez ocakava, automaticky ziskavate reSpekt. Vytvarate tak
obraz niekoho, kto si vazi kazdé rokovanie a je pripraveny na vSetky mozné situacie.

Budte transparentni a konzistentni: Ak je vasa komunikacia otvorena a konzistentna, druha
strana vas bude vnimat ako spolahlivého partnera, ktory nema skryté amysly. Pri naro¢nych
rokovaniach sa Casto stretavame s prehnanou rezervovanostou alebo podozrievanim - ak
dokazeme byt otvoreni a Uprimni, prispieva to k budovaniu dévery.

Vytvorte priestor na kompromis bez obetovania klu€ovych hodndét: Mnoho naro¢nych
rokovani konci bez dohody prave preto, Ze jedna zo stran o¢akava vSetko alebo nic.
Schopnost byt otvoreny kompromisom, ale pevne si drzat klicové hodnoty, je znak sily a
sebavedomia, ktoré protistrana ¢asto reSpektuje.

Ako vyjednavat's agresivhym alebo konfrontacnym partnerom

Existuju vyjednavania, kde sa partner sprava agresivne alebo konfrontacne. V takychto
pripadoch je obzvlast ddlezité zvladnut svoje emécie a udrzat kontrolu nad situaciou. Agresivne
rokovanie mdze lahko vyvolat protiutok, no skiseny vyjednavac vie, Ze lepSie je reagovat pokojne
a strategicky.

19



1.

3.

Zostante pokojny a neodpovedajte na agresiu agresiou: Ak protistrana zacne byt
konfrontacna, moze byt |akavé reagovat rovnako. Toto vSak situaciu len zhorsi. Zostarte
pokojny a sustredte sa na fakty. VaSe spravanie by malo byt pevné, ale nie konfliktné.
Vyjadrenim pokojného a pevného postoja vyvolate reSpekt a ¢asto aj ochotu druhych upustit
od agresivneho ténu.

Neutralizujte natlak otvorenymi otazkami: Jednym zo spdsobov, ako presmerovat’
agresivnu energiu, je zacat klast otvorené otazky. Ak druha strana tlaci na konkrétnu
podmienku, méZete sa opytat’,,Aké su dovody pre tuto poziadavku?” alebo ,Ako by vam toto
pomohlo v dlhodobom horizonte?” Takéto otazky ich nutia prehodnotit svoju poziciu a ¢asto
otvaraju cestu k diskusii, ktora je menej konfrontacna.

Vyuzite techniku odloZenia reakcie: Ak citite, Ze rokovanie je priliS vyhrotené, odloZenie
reakcie méze byt uzitocnou taktikou. Povedzte napriklad: , Toto je déleZity bod. Dovolte mi
chvilu zvaZzit' vSetky aspekty.” Tymto spésobom ziskate ¢as na sebareflexiu a vratenie sa k
rokovaniu s chladnou hlavou.

Rozpoznavanie a zvladanie manipulativnych hier

Manipulativne hry nie st vynimoé&né. Casto sa vyuZivaju ako taktika na vyvolanie neistoty a
znizenie nasej hodnoty v rokovani. Naucit'sa ich rozpoznat'a efektivne na ne reagovat je klucové,
aby sme si zachovali svoju poziciu a reSpekt.

1.

Technika ,,good cop - bad cop*: Niektori vyjednavaci vyuzivaju tuto klasicku techniku, kde
jedna strana hra rolu tvrdého partnera a druha sa snaZi pésobit’ako ten ,dobrejsi”. Ak si
tento vzorec vSimnete, zachovajte si rovnaky pristup k obom stranam a nenechajte sa zlakat
na kompromisy len preto, Ze jedna zo stran sa zda byt', Ustretovejsia“.

Skryté informacie: Niekedy sa protistrana snaZi vynechat podstatné informacie, aby nas
dostala do nevyhodnej pozicie. VZdy si vyZadujte Uplny prehlad informacii predtym, nez
urobite konecné rozhodnutie. Otazky ako ,M&Zete mi poskytnut'kompletné informacie o
tomto aspekte?” pomahaju odkryt skryté zaleZitosti a poskytuju lepSiu orientaciu v rokovani.

Technika zamerného zdrZovania: ZdrZzovanie a vytvaranie ilUzie, Ze rozhodnutie sa natahuje,
mbZe byt signalom, Ze protistrana ¢aka, kym ustupite kvéli casovému tlaku. Ak zaznamenate
tuto techniku, jasne si stanovte svoje Casové limity a komunikujte ich druhym: ,,Nasa pozicia
vyZaduje rozhodnutie do konca tyZdna, aby sme mohli postupovat dalej.” Tento pristup jasne
urdi hranice a eliminuje zdrZovanie.
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Praktické cvicenie: Ako reagovat na narocnu protistranu

1. Simulacia naro€ného rokovania: Zorganizujte simulaciu rokovania s kolegom alebo
partnerom, kde bude druha strana hrat' naro¢ného partnera s réznymi manipulativnymi
taktikami. Tento tréning vam poméze nacvicit'si reakcie a posilnit svoju istotu v skuto¢nych
rokovaniach.

2. Sebareflexia po narocnom rokovani: Po kazdom rokovani s ndro€nou protistranou si
zhodnotte svoje reakcie a zistite, kde mbzZete vylepSit svoje reakcie na manipulacie.
Poznamenajte si, ¢o fungovalo a €o by ste v buducnosti urobili inak.

3. Stanovenie osobnych hranic: Prejdite si svoje kiuc¢ové hodnoty a hranice, ktoré su pre vas v
rokovaniach nepriestupné. Tymto sp6sobom budete vediet, kedy ustupit' a kedy si pevne stat
za svojim, ¢o vdam pom©éZzZe ziskat reSpekt aj pri narocnych rokovaniach.
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VYHODNOCOVANIE A ZLEPSOVANIE VYJEDNAVANIA:
UCME SA Z KAZDEHO ROKOVANIA

Kazdé vyjednavanie, nech uz skonéi akokolvek, ndm poskytuje cennt skisenost. Casom som
pochopil, Ze na to, aby sme sa stali lepSimi vyjednavacmi, musime kazdé jedno stretnutie nielen
uspesne uzavriet, ale aj nasledne vyhodnotit. Ak si dame ¢as na sebareflexiu, dokazeme zistit, ¢o
fungovalo, kde sme spravili chybu, a ako méZzeme byt v buducnosti efektivnejsi. Tato kapitola sa
zameriava na sposoby, ako vyhodnocovat kazdé rokovanie, aby sme si z neho odniesli viac nez
len vysledok - aby sme z neho ziskali poucenie.

Vyznam sebareflexie po vyjednavani

Po kazdom vyjednavani je prirodzené, Ze chceme hned prejst' k dalSim dloham alebo projektom.
No prave vtomto momente je vhodné zastavit'sa a zanalyzovat, ¢o sa na rokovani odohralo.
Sebareflexia nie je len o hodnoteni vysledku, ale o pochopeni procesu - o tom, ako sme k nemu
dospeli. Niekedy aj rokovania, ktoré skoncia neiuspechom, mézu byt hodnotnymi lekciami, ak ich
analyzujeme spravne.

Pamatam si na jedno rokovanie, ktoré nedopadlo podla mojich o€akavani. Po skonceni som sa
citil frustrovany a sklamany. No ked som si neskdr pozrel svoje poznamky a zhodnotil kazdu fazu
stretnutia, uvedomil som si, Ze spravit Ustupok v uréitom bode mohlo zmenit cely priebeh. Tento
moment mi pripomenul, Ze kazdy, aj mensi ustupok, méze mat'velky vplyv. Sebareflexia mi
pomohla identifikovat tito moZnost a uistit'sa, Ze podobnu chybu uz v budicnosti nezopakujem.

Klacové otazky pre vyhodnotenie vyjednavania

Aby sme dokazali z vyjednavania skutocne profitovat, je uzito¢né polozit'si niekolko kltcovych
otazok, ktoré nam pomdézu pochopit kazdy detail procesu. Toto su niektoré z otazok, ktoré si
zvyknem poloZzit' po kazdom vyjednavani:

* Dosiahol som svoj ciel? Aké konkrétne ciele som si stanovil pred vyjednavanim a do akej
miery som ich dosiahol? Ak som dosiahol len niektoré z nich, ¢o by som mohol zmenit, aby
som nabuduce dosiahol Uplny vysledok?

« Kde som ustapil a pre€o? Casto sa stava, Ze v zapale rokovania usttipime viac, nez sme
povodne planovali. KIt¢ové je pochopit' dévod. Bol to natlak druhej strany? Alebo som mal
pocit, Ze dohoda je dbleZitejSia nez dany bod? Zhodnotenim tychto momentov si budujeme
vedomé hranice.

» Aké taktiky pouZila protistrana? Analyzovat, aké taktiky pouZila druha strana, ndm pomaha

pripravit'sa na podobné situacie v buducnosti. Ak identifikujeme, Ze niektoré taktiky su
pravidelne pouZivané, mézeme vymysliet protiopatrenia a zlepSit svoju reakciu.
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« Co ma prekvapilo? Vyjednavanie je €asto plné ne€akanych situécii. Pochopenie toho, €o nas
prekvapilo, ndm méZe poméct predvidat podobné situacie a byt'na ne pripraveny. Bolo to
neocakavané ultimatum, novy aspekt dohody, alebo nezvycajna reakcia druhej strany?

* Ako som zvladol stres a emécie? Schopnost zvladat'stres je klu€ova, najma pri narocnych
rokovaniach. Zhodnotte, ako ste pocas rokovania pracovali s emdciami a stresom. Ak ste citili
napatie, skuste si zapamatat, ¢o ho spdsobilo a ako ho mézete v buducnosti eliminovat.

ZlepSovanie vyjednavacich zrucnosti

Sebareflexia je prvym krokom, no na to, aby sme sa zlepSovali, je potrebné prejst'od analyzy k
akcii. ZlepSovanie vyjednavacich zru¢nosti je dlhodoby proces, ktory si vyZaduje pravidelnu prax,
ucenie sa z vlastnych chyb a neustdle zdokonalovanie technik.

1. Zaznamenavajte si uspechy a neuspechy: Viest'si zaznamy o kazdych rokovaniach nam
pomaha budovat databazu skdsenosti, ku ktorej sa méZeme kedykolvek vratit. Tieto zaznamy
nam ukazuju, aké pristupy fungovali a ktoré sa ukazali ako menej efektivne. Osobne mam
vyCleneny cas, kedy sa k tymto zaznamom vraciam a hodnotim, ¢i som sa od posledného
vyjednavania zlepsil.

2. Pracujte na technikach aktivneho poc€uvania: Jednou z klucovych zru€nosti vyjednavania je
schopnost aktivne pocuvat. Cim lepsie dokaZeme vnimat potreby druhej strany, tym
efektivnejSie vieme reagovat a vytvarat win-win scendre. Po¢uvanie je tieZ zdrojom informacii,
ktoré nam mézu poméct zlepSit' nasu vyjednavaciu poziciu.

3. Experimentujte s novymi pristupmi: Kazdé rokovanie je prileZitost vyskusat nové techniky a
pristupy. Nebojte sa experimentovat a vyskusat napriklad techniku zrkadlenia alebo nové
stratégie pre zvladanie stresu. SkuSanie réznych pristupov nam pomaha rozSirovat repertoar
zru€nosti a pripravuje nas na Siroku Skalu scenarov.

4. Vzdelavajte sa a sledujte trendy: Svet vyjednavania sa neustale meni a nové techniky a
pristupy su neustale objavované. Vzdelavanie v oblasti vyjednavania, ucast' na workshopoch
¢i Citanie odbornych knih nam umozZnuje zostat'v obraze a ziskat inSpiraciu, ktord mézeme
aplikovat'v praxi.

Ucenie sa z chyb: Preco su neuspechy hodnotné

Jednou z najcennejSich lekcii, ktord som sa naucil, je, Ze aj nedspesné vyjednavania su zdrojom
cennych skusenosti. Ak sme ochotni prijat, Ze kazdé rokovanie je prileZitost na u€enie, dokazeme
ziskat' poucenie aj z tych najtazsich a najmenej uspesnych stretnuti.

Pamatam si na jedno vyjednavanie, ktoré som prehral, no dodnes ho povaZzujem za kltucové pre
mdj rozvoj. Protistrana pouZila taktiku, ktord som nepredvidal, a vysledkom bolo, Ze som sa
musel stiahnut'bez dosiahnutia dohody. Namiesto toho, aby som tento zaZitok potlacil, som sa k
nemu vracal a analyzoval kazdy krok. Zistil som, Ze som podcenil ich pripravu a nevenoval
dostatocnu pozornost'signalom, ktoré naznacovali zmenu v ich stratégii. Toto poznanie ma
naucilo lepSie predvidat a pripravit' sa na podobné situacie v buducnosti.
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Ako identifikovat' svoje silné a slabé stranky

KaZzdy vyjednavac ma svoje silné a slabé stranky. Klu¢om k uspechu je ich identifikovat'a pracovat
na ich posilneni alebo zmierneni. Poznanie svojich silnych stranok ndm dava istotu, zatial ¢o
poznanie slabych stranok nam umoznuje vedome ich zlepSovat.

1. Analyza svojich silnych stranok: Ktoré aspekty vyjednavania zvladate najlepSie? Je to
schopnost efektivne pocuvat, kreativita pri hladani rieSeni alebo trpezlivost? Kazda z tychto
zru€nosti predstavuje vas osobny Styl a méze vam pomaoct vyniknut.

2. ldentifikacia slabych stranok: Kazdy ma oblasti, v ktorych sa mé6Zze zlepsit. Mozno je to
zvlddanie stresu, schopnost povedat’, nie” alebo pripravenost' na manipulacie. Sebareflexia
vam pom©éze identifikovat tieto slabé miesta a venovat im pozornost.

3. Stanovenie cielov pre zlepSovanie: Po zisteni, kde mame slabiny, je uZito¢né stanovit'si
konkrétne ciele na ich zlep3enie. Tieto ciele mézu byt jednoduché - napriklad zamerat'sa na
lepSie zvladanie stresu pomocou technik dychania alebo pracovat na aktivnom pocuvani
pocas rokovani.

VyuZitie spatnej vazby od kolegov a partnerov

Spatna vazba je cenny nastroj, ktory nam poskytuje pohlad zvonka na naSe zrucnosti a Styl
vyjednavania. Rovnako ako my sami, aj nasi kolegovia a obchodni partneri si vSimaju nase silné a
slabé stranky a m6zu nam poskytnut uzitocné rady na zlepSenie.

1. PoZiadajte o spatnu vazbu: Nebojte sa poZiadat' kolegov alebo partnerov o spatnu vazbu po
vyjednévani. M&Zu ndm poskytnut uZito€né postrehy, ktoré by sme si sami nevsimli. Casto
maju objektivny pohlad na situacie, kde sme moZno nevedomky spravili chybu.

2. Vyuzite spatnu vazbu na rozvoj: Spatna vazba by nemala byt'len jednorazovou informaciou,
ale nastrojom na zlep3enie. Identifikujte oblasti, ktoré vam ostatni spominaju, a pracujte na
ich rozvoji.

Praktické cvicenie: Ako efektivne vyhodnocovat vyjednavania
1. Zaznam po rokovani: Po kazdom rokovani si vytvorte kratky zaznam obsahujuci vaSe ciele,
dosiahnuty vysledok, klu¢ové momenty rokovania a pocity, ktoré ste mali. Tento zaznam vam

pomo&Ze neskdr analyzovat a lepSie pochopit priebeh stretnutia.

2. Vyhodnocovaci formular: Vytvorte si jednoduchy formular, ktory obsahuje klu¢ové otazky z
tejto kapitoly. Po kazdom vyjednavani ho vyplrte a systematicky sledujte svoj pokrok.

3. Ciel' na zlepSenie pre dalSie rokovanie: Na zaklade vyhodnotenia si stanovte jeden

konkrétny ciel na zlepSenie pre dalSie vyjednavanie. MéZe to byt napriklad aktivhe pocuavanie,
lepSie zvladanie emdcii alebo efektivnejSie vyuZivanie otazok.
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DLHODOBE VYHODY EFEKTIVNEHO VYJEDNAVANIA

Vyjednavanie nie je len jednorazova zalezitost, ktora konci podpisanim zmluvy. Je to kontinualny
proces, ktory prinasa dlhodobé vyhody a umoZzniuje nam budovat nielen uspesné podnikanie, ale
aj hodnotné vztahy, ktoré modZu pretrvat' roky. Kazdé jedno rokovanie, kazda dohoda a kazdé
partnerstvo tvoria zaklad pre rast nasej firmy. Ked je vyjednavanie zaloZené na principoch
reSpektu, dovery a vzajomnej hodnoty, prinosy presahuju okamzité vyhody. Stanu sa zdrojom
stability a rozvoja.

Dlhodobé vyhody efektivneho vyjednavania

Efektivne vyjednavanie je investicia, ktora prindsa uzitok daleko za hranice samotného
rokovania. Mnohokrat som zistil, Ze dohody, ktoré sme s partnermi uzavreli pred rokmi, stale
prinasaju vysledky - ¢i uz v podobe opakovanych objednavok, stabilnych vztahov alebo dévery,
ktora umoznuje rychlejsi a flexibilnejSi pristup k novym prilezitostiam. Tieto dlhodobé vyhody sa
prejavuju v niekolkych klu€ovych oblastiach:

1. Silné obchodné partnerstva: Rokovania, ktoré prebiehaju na zakladoch dévery a
vzajomného porozumenia, vedu k dlhodobym partnerstvam. Takéto partnerstva maju
hodnotu daleko presahujucu jednotlivé dohody, pretoze su zakladom pre opakovanu
spolupracu a stabilitu. DIhodobi partneri ¢asto prichadzaju s novymi prilezitostami, ktoré by
sa nam inak nemuseli naskytnut.

2. Stabilita v neistych €asoch: Firmy, ktoré su schopné vyjednavat efektivne, dokazu Celit aj
naro¢nym obdobiam s vac¢Sou istotou. Vyjednavanie nam umoznuje flexibilne prispésobovat’
podmienky spoluprace podla aktualnej situacie, ¢im si zabezpecujeme stabilitu. Ak napriklad
Celime neoCakavanym vyzvam, dobry vztah s partnerom nam moéze umoznit najst rieSenia,
ktoré pomdzu obom stranam prekonat zlozité obdobia.

3. Budovanie reputacie a déveryhodnosti: Kazdé rokovanie je prileZitostou budovat nasu
znacku a reputaciu. Ak sme spolahlivi, férovi a otvoreni, partneri nas zacnu vnimat ako
déveryhodnu firmu, s ktorou chcu spolupracovat. DIhodoba reputacia sa Siri - nové kontakty
a prilezitosti ¢asto prichadzaju prave vdaka tomu, Ze o nas niekto hovoril pozitivne, pretoze
zazil, Ze sme boli férovi a spolahlivi.

4. Osobny rozvoj a zlepSovanie zru€nosti: Vyjednavanie je cestou, na ktorej sa neustale u¢ime.
Kazdé stretnutie a kazdy rozhovor nas ucia nie¢o nové - o druhych, o sebe a o tom, ako
efektivne komunikovat. Tieto skdsenosti nam pomahaju rast nielen ako vyjednavadi, ale aj
ako lidri, ktori dokazu viest firmu s reSpektom, odvahou a flexibilitou.

Efektivne vyjednavanie ako nastroj rastu firmy
Efektivne vyjednavanie ma priamy dopad na rast firmy. Prispieva k lepSim zmluvnym
podmienkam, priaznivym cenam a stabilnejSim vztahom s dodavatelmi ¢i klientmi. Ked su

rokovania vedené na principoch win-win, nase podnikanie sa stava robustnejSim a pripravenym
reagovat na prileZitosti a vyzvy s vacSou istotou.
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1. Optimalizacia nakladov a zvySenie hodnoty: Vyjednavanie nam umoznuje optimalizovat
naklady tym, Ze si stanovime vyhodné podmienky, ktoré zohladruju nase finan¢né moZnosti.
Ked vieme dosiahnut priaznivejSie cenové podmienky alebo flexibilné platobné terminy,
zvySujeme hodnotu, ktord sme schopni priniest spat'do nasej firmy.

2. RychlejSie rozhodovanie: Dévera vytvorena pri dlhodobom vyjednavani ndm umoznuje
prijimat rychlejSie rozhodnutia, pretoZze pozname partnerov, na ktorych sa mézeme
spolahnut. Ak vieme, Ze partner nam veri a chape nase potreby, dokaZzeme rychlejSie
uzatvarat nové dohody a reagovat na trhové zmeny.

3. Pristup k novym prileZitostiam: Rokovania na zaklade dlhodobej dévery nam prinasaju
moznosti, ktoré by sme inak mozno neziskali. Obchodni partneri nas casto informuju o
novych trendoch, prilezitostiach na trhu alebo investi¢nych projektoch, pretoze s nami rataju
a vedia, Ze sme stabilnym partnerom.

Ako sa vyhnut pasci kratkodobych vyhier

V vyjednavani je lakavé zamerat' sa na okamzité vyhody a rychle zisky. No nie vzdy to, ¢o sa zda
ako vitazstvo dnes, zostane vyhodou aj v buducnosti. MoZno vyhrame v konkrétnom bode, no ak
nasa dohoda nie je vyvazena, riskujeme, Ze druha strana bude na buduce rokovania pristupovat
s rezervou. DIhodobé partnerstvo vyZzaduje, aby sme sa dokazali pozerat za hranice okamzitych
vyhier a zohladnili aj SirSi obraz.

Raz som celil situacii, kde by som mohol ziskat vyhodu pre svoju firmu tym, Ze by som dosiahol
zniZzenie ceny u dblezitého dodavatela. VSimol som si vSak, Ze tato zmena by pre dodavatela
znamenala podstatny financny tlak. Miesto toho, aby som tladil na okamzitu vyhodu, sme nasli
kompromis, kde sme rozdelili uspory na dlhSie obdobie. Partnera som nestratil, prave naopak -
ziskal som si jeho doveru a ochotu poskytovat flexibilné podmienky aj v buducnosti.

Rady pre budovanie dlhodobych partnerstiev

1. Investujte do vztahu, nie len do dohody: Kazdé rokovanie by malo byt aj o budovani vztahu,
nielen o uzavreti aktualnej dohody. Ak je nasim ciefom dlhodobé partnerstvo, musime do
vztahu vkladat dprimnost, reSpekt a ochotu robit kompromisy, ked je to potrebné.

2. Neustale komunikujte: Dovera je proces, ktory sa vyvija Casom. Pravidelna komunikacia je
jednym z najddlezitejSich spdsobov, ako ju udrziavat. Odpovedajte na otazky partnera,
zdielajte s nim aktualne informacie a nezabudajte na spatnu vazbu. Prave transparentna
komunikacia eliminuje nedorozumenia a umoznuje flexibilne prisp6sobovat dohody.

3. Prijmite a ponukajte podporu v Case vyziev: Partnerstvo je obojstranna zaleZitost. Ak
partner Celi vyzvam, zvazte, ako mu mdZete pomact, i uz flexibilnym platobnym terminom
alebo docasnou ulavou na cene. Tento pristup ukazuje, Ze vam ide o spolo¢ny Uspech, a v
buducnosti to méze byt prave on, kto vam poda pomocnu ruku.
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Udrzatelhost a uspech vyjednavania

Vyjednavanie by nemalo byt procesom, ktory vyuzivame len na dosiahnutie kratkodobych cielov.
UdrZatelnost' dohdéd je klucova. Vztahy, ktoré sa buduju na pevnych zakladoch a kde su obe
strany motivované k vzajomnému uUspechu, su tou najva¢Sou hodnotou, ktoru vyjednavanie
prinasa.

Dohody, ktoré su udrzatelné, umoZznuju firmam planovat a rozvijat'sa bez obav z buducich
konfliktov. Ked partneri vedia, Ze kazda dohoda reSpektuje ich potreby, pristup k rokovaniam sa
meni - nevnimaiju ich ako priestor na superenie, ale ako moznost najst'rieSenia, ktoré im
pomdzu v dlhodobom horizonte.

Praktické kroky na udrZanie dlhodobych partnerstiev

1. Pravidelné hodnotenie vztahu: Raz za urcity €as si vyhradte chvilu na zhodnotenie
spoluprace s kli¢ovymi partnermi. Diskutujte o tom, ¢o sa osvedcilo a kde su eSte rezervy.
Takéto rozhovory ukazuju partnerom, Ze si cenite ich nazor a Ze vam zalezi na budovani
vztahu.

2. Upravenie dohdd podla aktualnych potrieb: V priebehu ¢asu sa méZu potreby oboch stran
menit. Budte otvoreni prispésobovaniu existujucich dohéd, ak to poméze udrzat dlhodobu
spolupracu. PriliSna rigidnost mdzZe spdsobit, Ze partner zacne hladat flexibilnejSie mozZnosti
inde.

3. Zaznamenaijte si Uspechy, ktoré prinieslo vyjednavanie: Uchovavaijte si prehlad o vSetkych
uspesSnych partnerstvach a vyhodach, ktoré vyjednavanie prinieslo. Tento zaznam nam
poskytne motivaciu pre dalSie rokovania a pripomenie nam, preco je vyjednavanie také
dolezité.

Vyjednavanie ako zaklad uspechu

Vyjednavanie je ovela viac nez len ziskavanie vyhod - je to proces budovania vztahov,
udrziavania stability a hladania spésobov, ako pridat'hodnotu pre vSetky zic¢astnené strany. V
modernom podnikatelskom svete, kde je dévera a reputacia rovnako délezita ako samotny
produkt, je schopnost vyjednavat jednou z najdélezitejSich zru€nosti.

Tento zaverec¢ny pohlad ukazuje, Ze vyjednavanie je prax, ktora sa neustadle rozvija a posiliuje
nasu schopnost rast, inovovat a prispdésobovat'sa. Ked vyjednavame s cielom priniest' dlhodoby
prinos, stdvame sa nielen UspeSnymi vyjednavacmi, ale aj uspesnymi lidrami, ktori tvoria
hodnoty a vztahy, na ktorych sa da stavat.
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