VYJEDNAVACI
DESATERO

Pripravujte se.

Pfiprava zefektiviiuje vyjednavani. Umozfuje lépe analyzovat nabidky
druhé strany. Podporuje schopnost lepSiho porozuméni strukture
Ustupkd. Zvysuje pravdépodobnost dosazeni nasich cilll. Umoziiuje volbu
nejvhodnéjsi strategie a umoznuje byt maximalné flexibilni.

Stanovujte si cile.

Uvédomte si predem: co od vyjednavani ocekavate, co je pro vas idealni
vysledek, kam az jste ochotni ustoupit, aby pro vas byla dohoda stale jesté
prijatelna. Premyslejte také o cilech druhé strany. Kde jsou jeji limity

v ramci vyjednavani. Kde vznika prinik vasich potfeb s potfebami druhé
strany.

Bud'te pripraveni odejit.
KdyzZ je nedohoda lepsi nez Spatna dohoda, nepfristupujte na dohodu.

Méjte BATNU/Plan B.

Alternativa k nedohodé je klicCovym nastrojem ve vyjednavani. Vzdy se
snazte mit BATNU. Je to vyznamny zdroj sily a sebevédomi ve vyjednavani.
UvaZujte o BATNE druhé strany.

RozliSujte strategie vyjednavani.
Pozi¢ni/win-lose strategie vs. principialni/win-win strategie. Zvazujte
vyhody a nevyhody obou strategii vzhledem k ocekavanému vysledku.

Vyjednavejte principialné/integrativné.

Oddélte lidi od problému. Porozuméjte zajmim/potfebam svym a
zajmum/potfebam druhé strany. Vytvarejte alternativy. Vychazejte z
objektivnich kritérii. Budte pri vyjednavani tvrdi/kompetetivni k
pozadovanym vysledkiim a zaroven budte mékci/kooperativni viicéi tomu, s
kym jednate.

Dosahujte WIN/WIN fesSeni.

Zamérte se na potreby a zajmy misto na hajeni pozic. Myslete na to, ze
muzete dosahnout lepsiho vysledku nez kompromisu - 50/50. Snazte se o
100/100.
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Klad'te otazky.
Pouzivejte oteviené otazky misto argumentace.

Micte a naslouchejte.
PoloZte otazku a dejte prostor druhé strané. Pozorné naslouchejte tomu, co
druha strana rika.

Nechte si ¢as na analyzu.

UcCte se ze zkuSenosti. Analyzujte pribéh a vysledky vaseho vyjednavani.
Planujte si ¢as po vyjednavani na analyzu.
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