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BULDOCIi VYJEDNAVANI

Pro¢ vyjednavat jako buldok?

Buldok je zvite vytrvalé a tvrdohlavg, jde si za svym cilem. Dél4 to
vsak elegantng, protoze je u toho prételsky. Buldok se sousttedi na
své cile, ale z&rover zohlednuje zajmy protistrany. Buldok udrzuje
kvalitnf vztahy, ale zérover je pragmaticky.

VIk se naopak zajima pouze o sve cile, kterych se snazi dosahnout
na ukor druhé strany. Jeho vyjednavéni ¢asto ztroskotaji a byva
vniman jako Utoc¢ny ¢&i nepfatelsky. M4 potize s udrzovanim
kvalitnich vztah.

Jehné je kooperativni a snazi se druhé strané vyjit vstiic. Pfi
vyjednavani viak ¢asto, prodéls kalhoty” protoze upfednostriuje
zajmy ostatnich pred vlastnimi zajmy. M4 tendenci ustupovat, aniz
by ziskalo protihodnotu.
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BULDOC‘T STYL: Jak pfesné na to?

1. Budte pfipraveni.

Zjistéte sj co nejvice informaci predem (0 probéhlych
vyjednévénich v minulosti, o lidech, se kterymi vyjednavéte).
Stanovte si cile 3 predem promyslejte, jak se k nim dostat,
Cile si stanovujte nejméne na trech Urovnich: ambiciozni cil,
realisticky cil a minimaln cfl

2, Usméjte se.
Zahajte vyjednavani v pozitivnim duchu, Pamatujte si, Ze buldok
s€ vyznacuje dvéma, P je piételsky, ale pevny. Pfatelsky k lidem,
ale pevny ve svych pozadavcich.

3.Lina huba, holé nestésti.

Kdo se nepts, nic se nedozvi. Upfimné se zajimejte o stanoviska
a thel pohledu dryhé strany. Pozorl Vétéing vyjednavac nabizf
feSenf (dohodu) predcasné. Nejdfive ZjiStujte informace, pak
Vytvérejte fesen.



4. Dojdéte si pro svou kost.
Jasné formulujte, co chcete. Kladte pozadavky,na stal” a budte
pripraveni sménovat.

5. Oteviete mysl, odmitejte laskavé.
Kdyz odmitate navrh druhé strany, Cifite to laskave, aby si druha

strana zachovala tvar. Diky tomu mate otevienou cestu k dohodé.

6. Konec dobry, véechno dobré.
Vyjednavani zakoncete v pozitivnim
duchu. Podékujte za spolupradi,
mUzete druhou stranu

i pochvalit za,skvely vykon”.

V budoucnu spolu budete
pravdépodobné znovu
vyjednavat,
myslete na
to!




Vyjednavaci desatero pro odborare
a odborarky

1.

Kvalitné se pripravte.

2. Budte obeznameni's nejaktualnéjsimi pravnimi normami.

Kjakym zdkonnym zménam v posledni dobé doglo?

. Aktivné naslouchejte.

Béhem vyjednavani je dilezité nejen efektivné komunikovat
vase poZadavky, ale také aktivne naslouchat ndzor@im a postojim
druhé strany. Kdyz naslouchite, davejte zpétnou vazbu,
parafrazujte, sumarizujte.

. Nejprve se snazte pochopit, teprve potom byt pochopeni.

Zajimejte se nejprve o z&jmy, stanoviska a argumenty druhé strany.
Diky takovému Postupu je mnohem vetsi sance, se ziskdte, co
chcetel

. Zaméite se na subjektivni zajmy druhé strany.

Zajmy, potfeby, obavy, osobnf preference - to vse je soucastf
vyjednavéni. Kdyz Management pfijde s pozadavkem, zeptejte
se, z jakého divodu je tahle véc pro né ddlezita.

Vyjadrete pochopeni pro obavy druhé strany.



. Pracujte s emocemi.

Jsme lidi a emoce knam neoddglitelné patfi, nevyhneme se jim ani
pii vyjednavani. Snazte se pochopit viastni emoce i emoce druhé strany.
Emocné vypjaté vyjednavani preruste a domluvte ndhradni termin.

. Budte otevieni vice feSenim.

Prvnf fedeni, které vas napadne, nemusi byt vzdy to nejlepst. Budte
otevfeni i jinym fesenim, ktera odpovidajf vasim zajmam.

. Opirejteseo objektivni kritéria a standardy.

Nemecky marketingovy PPC specialista si vydéla vic nez cesky
PPC specialista” nenf objektivni kritérium ani relevantni argument.
V Némecku si marketingovy PPC specialista vydéla 140 %
pramérné hrube mzdy, v Cesku jen 110 %" je relevantni

a objektivnf argument (jde 0 modelovy piklad, vychézejte vzdy

7 aktualnich dat).

. Podivejte se nasvé navrhy i zdruhé perspektivy.

Kyz vyjednavate napiiklad o benefitech pro zamestnance,
presvédcivé komunikujte, jaké vyhody tyto benefity pfinesou

i zaméstnavateli.

10. Trénujte.

Vyjednavani je dovednost a véichni se v ni mizeme zlepSovat.
Vyuzijte kazdou prileZitost, kdy si vyjednavani mizete vyzkouset
nanecisto.



JEHNE, VLK A BULDOK: piiklady formulaci

Pozndmka: Neékteré vyroky mohou padnout od managementu, nékteré
od odbordt, nekteré z obou stran. Vybavte si, kdy jste podobné vyroky
naposledy slyseli nebo pouZili....

JEHNE:

,Dobfe, myslim, Ze se zaméstnanci bez tohoto benefitu obejdou.”

,Ano, asi bychom o tom mohli uvazovat!

No, pokud si myslite, Ze zvyseni platd o 2 % je

dostacujici, myslim, ze bychom to mohli

zvazit.!

,Chapeme, ze nemizete splnit viechny

nase pozadavky, takze jsme pfipraveni

je vyrazné omezit...

Véiime, ze vase navrhy jsou

v nejlepsim zajmu firmy, takze jsme

ochotni je zvazit..

,Myslime si, ze nase pozadavky nejsou
pevné, mizeme o nich diskutovat

>
@@@©@ C a pfizpusobit je vasim
S potrebdm..




VLK:

,Pokud nepfijmete nage pozadavky, vyhlasime hned zitra stavkovou
pohotovost.”

,Nemame o ¢em diskutovat, tohle jsou nage pozadavky a bastal”
~Vase navrhy jsou nerealistické a viibec se jimi nebudeme zabyvat!”
,Toto je nase kone¢nd nabidka, vezmeéte, nebo nechte byt!”

,Nemame ¢as fedit séhodlouhé diskuze, chceme to uzavrit jesté dnes!”
«Neni prostor pro zvyienf platd, budto

pfijmete nas navrh, nebo budeme

muset propoustét!”

,Nase firma nemé zadnou 15?\

povinnost poskytovat tyto

benefityl” l/_
WNVETte mi, Ze to je to nejlepsi, _\' g
co mUZete dostat. Lepsf

nabidka neni mozng” /t\% —




BULDOK: N

,Chapeme vase obavy ohledné ,eg /W\ &

nakladd, ale je dllezité zajistit, ’

aby nasi zaméstnanci byli |

spravedlivé ohodnoceni. Myslime,

e n&é navrh zohlednuje zajmy
obou stran!

Vime, ze Cas je vzacny zdroj.
Mame nékolik napadd, jak
bychom mohli proces
zefektivnit, aniz bychom

ustoupili od nasich

kli¢covych bodd”

Jsme pripraveni
diskutovat o moznych
Upravach nasich
navrha, ale existuji
ureité aspekty, které

povazujeme za zasadni!




,Chtéli bychom navrhnout feSenti, které
strany, a véfime, Zze n&¢ navrh je krokem
otevieni vasim ndpaddm a navrham.

pfinese vyhody pro obé
timto smérem. Jsme

,Chépeme, ze mate jiny nazor na tuto otazky. Mohli bychom
spole¢né prozkoumat alternativni fe

byt pro obeé strany vyhodng?”
Jsme si védomi finan¢nich omezeni firmy a chceme
navrhnout fesent, kterd beroy v uvahu tyto

skute¢nosti, aniz bychom zanedbali potreby nasich
¢lend”

Seni, kterd by mohla

+Jsme pfipraveni byt flexibilnf v nékterych

oblastech, ale doufame, e uznate dalezitost

udrzent kvality pracovniho zivota nasich

zameéstnanc(”

«Nasim cilem je vytvorit dohodu, ktera bude

odolnd viici ¢asu a piinese dlouhodobé vyhody
pro véechny zdcastnéné strany. Jsme pfipraveni
k tomu pristoupit s otevienou mysli”
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