Metoda cukru a bi¢e aneb jak jednat s,,nadéjemi”

Metodu vyjednavani, které gia ,,cukr a ki", kazdy z nas jiz nejednou zaZil. Jde o to
vsugerovat partnerovi citelné nevyhody stgako pijemné vyhody. Vlastni tajemstvi této
metody spoiva v tom, Ze jako vyjednavaemusite mit ani prvni ani druhé skin&k dispozici.
Musite ovSemivéryhodre partnery peswdcit o tom, Ze ano. Musite préstlocilit toho, aby si
vas partner wsdomil nadji na odn&nu a pocit strachu z trestu. &weni totiz ovliadan
skute&nostmi, nybrz progednictvim pedstav o skutaostech. Jak fize takové jednani probihat
ukazuje nasledujicitfklad.

Noah Dietrich - generalni zplnomagrec amerického podnikatele Howarda Hughese -
dostal jednoho dne od svého $éfa za ukol snizibt@djednoho advokata z 50 000 na 25 000
dolan. Dietrich popsal s§ postup nasledown

Zavolal jsem advokatovi aipom jsem si prohlizel §jaky seznam.

,,Vite, Ze jste na Howarda &ldl velky dojem,” vypragl jsem mu. ,,V nasledujicich
mesicich a letech, budeme peltovat zvliadnout velké mnoZstvi pravnické pracesimMysi, ze
byste mohl pevzit celkem velky dil z toho, pokud si nyniédemite svoji Sanci.”

,»Skut&né?" ptal se advokat, ,,mohl byste ndjak naznait jak."

,,ANo jis&, obavam se , Ze by to mohl nakonec ohrozit vaageik na honofae vysi
padesati tisic dolér"

,»Asi méate pravdu. Jak by to vypadalo, kdybychrexmkoval na dvanact tisi¢tset.”

. Rekrgme patnact tisic,fekl jsem na to.

Dostal advokat skute¢ svou velkou zakazku?

- Dietrichiiv osobni koment& této metod vyjednavani: ,,Byl to Spinavy trik, vzbudit v
n¢jakém pravnikovi nagje na to, Ze by zastupoval impérium Howarda Hugh&kejen tak
mohl Howard sniZit korektni hondra

Tento fiklad vSak ukazuje take to, jak zmany advokat - fascinovargjakou vagni
poznamkou - ihnedifstoupil k tomu, Ze sy honor& sniZil skoro ofi ¢tvrtiny jehocéastky.

Pravidlo

Nejde o to, zda skutaé¢ miZzeme svého partnera odnit nebo potrestat, ale o to, zda mu
tuto odnénu nebo potrestaniiiete divéryhodre vsugerovat. Bkteri takovouto hru
neprohlédnou a zaplati za ni celoZivotni zavisldétii se nenechaji tétéehani na okamzik

propijcit.
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Johnsonova metoda

(¢tyistupiiova metoda vyjednavani)

Vyjednavaci urani byvalého amerického prezidenta Lyndona B. Jomasylo ve
Washingtonu znamé a obavané jiz v dobach, kdy tgtiyim kongresmanem nebo péjd
senatorem. Johnson totiz fistéval u pouhych "fakt. Védel rovnéz, kdy nastatas, aby po
n¢kterém z politiki, kterému #ive pomohl, "vyZadovat splaceni ditth

Byla to doslova jeho ztimost, kdyZ svazoval do jednoho spmliého jednaciho baliku
skute&nosti a osobni vztahy

Jeho specialitou byly proto také osobiégedcéovani a vyjednavani v malych skupinach.

Taktika:

Kdyz ch&l Johnson prosaditéjaky projekt, propracoval problém natolik, Ze Bppavil ne
jedno, nybrztyti feSeni. Z nich samégjnmg jedno vyznamé uprednostoval.

Tato étyfi moznéieSeni sestavil do stupnice podle jejich kvalityditické prizchodnosti:
1. Nejlepsi mozn&Seni (politicky sotva prosaditelné)
2. AkceptovatelnéeSeni (politicky mozné)
3._NeuspokojivéeSeni (celkem ddb prosaditelné)

4.Malo vhodné&eSeni (politicky bezproblémové)

Prvni kolo

Johnson z#nal své partneryipjednani zpracovavat zdola - to znamena, Ze jivej
seznamil s malo vhodnymeSenim aiimél je k podpde a pak dosahl toho, Ze je v klidu umysin
vyvedl z duSevni rovnovahy. Touto metodu, jiZz nogsky oviadal a i niZ spojil velkou odvahu
a pochopeni pro argumenty svych pariireer stal prosluly.

K této metod pati vyzvy a gipominani spoléné situace, zodp@dnosti fed djinami a
zemi, nutnosti politickéhorpZiti, samostatné kritické mySleni a podéabn
Tyto vyzvy mohly mit najiklad takovouto formu:

,,Rozumim vaSimeéZkostem, panové, nakonec jsefeqe z Texasu jako vy ... a vim, Ze vy
sami zadné rasovégasudky nemate ... ale vim také, Ze tigete udlat to, co byste chili,
pokud nechcete étht politickou sebevrazdu. Ale vy jste si réznvédomi své zodposdnosti a
mate odvahu postavit se za takové spravedégéni, ne proto Ze to chci ja ... nybrZz protopze t
vyzaduji &jiny této zeng ..."

Pri této prilezitosti vykreslil takovéto malo vhodiéSeni pomoci vtipu, aforismu, sarkasmu,
ironie a nakonec utoku je ozfilkza absurdni a zpateické a prohlasil, Ze by prazmohli
hlasovat pouze Uplni idioti.

Druhé kolo

Po té co bylo mélo vhodrtéSeni vyklizeno z cesty, dal si mnohe#sv pozor pi vyswétleni
oc¢ividnych €zkosti a nevyhod druhého nejhorsiie8eni. Fitom se ovSem vyvaroval toho, aby
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totoreSeni ozngval za hloupé. Bylo tu totiz vZzdycky nebezpee i dalSich jednanich se na
tento stup# bude muset vratit. Na konci tohoto kola se snagiblat zwdavost ostatnich pro

sy

eventuelg jeSt lepSiteSeni, jez by si i minimalné vyslechnout.
Tieti kolo

Ve tretim kole se za#toval na ,,splaceni dldh. Pripominal zaporgtlivym partnetim své
sluzby, laskavosti a dopafreni. Rirozere to provadl! diskrétré a zdrZenli¥, aby se nedotkl
osobni dstojnosti ostatnich, alegse vSechno ..fom pasobil vtiravym tonem, i@stoze
navenek se snazil bytippemny a neagresivni. Podabjako pgi stredowkém vazalstvi zkousel
pohnout partnery, kiému byli zavazani ke spaieému postupu v boji.

Pritom nevyzadoval od ostatnickit$i riziko, nez by byl ochoten sam podstouRésent,
které gedkladal v tomto kole -ifjatelnéieSeni - il i po strance jeho politického prosazeni.

Ctvrté kolo

| v pripact, Ze jest ne vSichni souhlasili s fiatelnymieSenim"”, pokusil se jimipdloZit
idealni vizi budoucnosti - podlejoptimalni modefeSeni. TotdeSeni podle ohlasu ostatnich s
kratSi nebo delSi pili obhajoval. Po té kdyZ destgtzneklidnil své partnery, vratil seikSeni
druhému. ,,Nechal se préstkecat.” Tim si obstrany zachovaly svou tialohnson tak dosahl
souhlasu s dnes politickyijatelnymieSenim. Jeho parthigej ptiméli, aby odstoupil od
svych utopickych vizi. Tento pocit, Zedo$trany vyhraly, se stal zakladem novéégeni.

Technika

1.Pokud chcete wgSit réjaky problém, nepromyslejte pouze jeden cil jednayibrzctyri cile.

2.0Ohodndte jednotlivareSeni/cile podle jejich kvality a moznosti prosaditnujte svou hlavni pozornost
na fijatelnéieSeni, jez se posléze pokuste prosadit.

3.Z&inejte jednani tim, Ze vymluvite svym partimarnejhorsiceSeni prosednictvim drastického
vykresleni nevyhod a prdastnictvim apel na jejich zodpo¥dnost.

4.Prezaite pak trochu nevyhody &zkosti vyplyvajici zteSeniti. Vyvarujte se vSak toho, Ze byste toto
reSeni oznéli za negijatelné.

5.Vyvolejte z¥davost na dalSi lepEéSeni, které jeifjatelné. Vyzyvejte k podpe osobs jednotlivé
(Castniky jednani. Vyuzivejte jejich ,,dlith

6.Fejdste pak bez ¢aké gestavky k nejlepSimu moznémeseni, které by si & ostatni minimalg
jednou vyslechnout.

7.Pokud je odpor k tomuto optimalnimu modig8eni pilis velky, nechejte se znovuags\wdiit, Ze Uplr
stai druhétesSeni a uzaete kompromis. Tak @bstrany vyhraji a zachovaji si svouitva
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Metoda Maxe Merkela

(bilanéni metoda)

Max Merkel byl svéh@asu trenérem mnichovského fotbalového klubu TS&01nichov.
Jednou fi interview procasopis Playboy vystioval, jak jedna s novymi htéa Tato technika
jisté neni nova, ale Merkelrpni ukazal d¢ véci:

1.Jak je mozno tuto techniku priesinictvim fantazie vySperkovat a zdramatizovat a

2.jak s uspchem pouzit tuto techniku také ve zdaalielogickych situacich.

"o

Playboy: ,,Sedesatnici" jsou nazyvani také ,,Lvy" élNste ale k dispozici i nahradni ,,Lvy" a
potreboval jste fiblizn¢ 18 opravdovych ,,L¥".

Merkel: VSude jsme s htédhovaili. Vykonnostre mohli patit do naSi sestavy mnozi. Ale
potom vzdycky fiSla otdzka pefz. Nagiklad uta@nik ze Sankt Pauli Hamburg, Frank Gerber.
PriSel ke n¢ arekl: ,, Rad bych u *Sedesatky* hralieRistavuiji si 75 000 marek hotoma ruku i podpisu.”

Ja jsme mu odpe@dél: ,, To je prima, jen 75? Rad bych Vam poskytl 18@piSme si tedy
100000 marek na rukuigoodpisu. Prosim, co chcete jE&t

,,Prémie za vézstvi."

,,» 7O znamena 10 az 15 tisic marek za rok. Ty destataké. Co je&§? Mesicni plat? Kolik? 2000
marek? Prosim!"

Pak jsem to vSechnodadl. ,,Dobr4, to je vaSe stranagkl jsem. Vybor vam toto vSechno
garantuje. To je jedna strana rovnice. A co gajatewy mr?

,,Ja? Ja nic."

,,Poslech#te, co by to bylo za obchod? Garantujete mi, Z&dfichov se bude drzet na
prednich pickach tabulky? Garantujete mi, Ze postoupime? Potdzete mit je&t 100000
marek navic!"

Byl toho nézoru, Ze to neike udlat. ,,Podivejte,tekl jsem mu na to, ,,my to také ne&reme."

KdyZ se podivame na Merkelovu metodu podrghmudélal nasleduijici:

*V/zal list papiru, uprosed uclal ¢aru, na jednu stranu naleonadepsal: ,,Co garantuje
1860 Mnichov" a na ogaou stranu: ,,Co garantuje Franz Gerber."
*Ptimo sveho partnera pozadal, aby nahlasil vSechh@réni a pozadavky. Sam je j&st
trochu nadsadil, tak aby na konci vystkipa sumika, ktera se na pagidolie vyjimala.
*Po té svého partnera pozadal, aby doplnil své mykmkud mozno ve foréngaranci.
Pisemna forma jeho ¢étnictvi” mu slouzila jako natlakovy prostek. Chil hr&e pivést
k uznéni toho, ze jeho pozadavky maji vztah k jeezavaznosti” i k jeho smyslu pro
férovost.
Tato metoda se da pouzit vzdy, kdyizete srovnat féravdva vykony. Stejaitak ji mizete
pouzit tenkrat, kdyZ jsou tyto vykony nesrovnatelh@ je potom v takovémifpact, kdy jeden z
part- nefi miZze nabidnout exaktdisla (zandstnavatel/velikost platu) a ten druhyibe Fevést
své vykony na penize jen velicgko (zangstnanec). Dlezité u této metody vyjednavani je, ze
se da uplatnit fantasie pro vSechny zuzitkovatejk®@nnostni dkazy, které mzete vyjadit v
konkrétnich velikostech.
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Merkelovo Fetnictvi

Co garantuje 1860 Mnichov? Co garantuje Franz GerBe
1.Hotové penize naruku 75000 DM 6.Gerber negarantuje nic:
2.Fidavek 25000 DM 7.Zzadné prvni misto
3.Prémie za wzstvi 15000 DM 8.Za4dné mistrovstvi
4.13 mésiénich plaft po 2000 DM 9.Zadny postup
26000 DM
141000 DM
5.Prémie za titul 100000 DM

Celkem: 241000 DM Cetke -, -
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Talleyrandova metoda

(kongresova metoda)

Jako piklad jedin€éného vyjednavaciho ufmi Talleyranda rizeme ukézat jeho mistrovsky
kousek pi jednanich na Videském kongresu. Jedna sedloinicovou ukazku pouzitelnou pro
kazdého, ktery se také nachazi v gglsazvychodné vyjednavaci pozici proti vice (f#&plskym)
stranam.

Vychozi situace:

PiSe se rok 1814. Napoleon byl pod tlakem spdjeviastni armada jejipnéla k odstoupeni a
nachéazel se na ostrotlba. V osob Ludvika XVIII. se vrétili Bourbonové na francouzskin.

Po @iserné krvavé osvobozenecké valce se Francie nelehatotalni isolaci a snadno se mohla
stat kdisti svych protivnik. Takova byla situace.

Talleyrand vSak nectitpouze ochranit Franciitpd kadistnictvim spojentg, nybrz mu Slo i o to,
vratit znovu Francii vyznam, ktery si podle jeh@oi zaslouZila: vyznam evropské velmoci.
Jak tedy postupoval?

1. Pfiprava

Talleyrand vypracoval jako prvni memorandum gmid predloZil své politické postoje na
vSechny vyznamné evropské problémy té doby. Dikyutedel, co chce.

2. Vliv

Z potatku nebyla Francie (Talleyrand) zvana na jedn@dnosti - Rakouska, Anglie, Ruska a
Pruska. Talleyrand se starostlivystiihal toho, aby si 8£oval (distojnost) nebo aby se
dozadoval fistupu (demonstrace zavislosti). Tim vice se angd4ozaleZitostech malych stiat
v rozdmychéavani jejich nespokojenosti, sliboval fvou pomoc a stal se taghlem kratkého
¢asu zastupcem zbytku Evropy.

3. Z4mové styky

Po té co si Talleyrand zajistil plnou moctavéru malych stét, poskytl jednomu ze zastupc
téchto mensSich stét Chevalieru de Labrador, radughbyste vaSe pravo uplatnit¢gsti na
zasedani vyboru; je to pravo, na které mate nadéklodpisu P&dZské smlouvy." Talleyrand
tak p‘enechal Chevalierovi wgSeni vstupenky pro malé narody na zasegtghizelmoci.
Talleyrand toho vyuzil a dostal se na tato zaseddiin. Copak také nepik signat&im
Paizské dohody?

4. Vyjednavaci zbrah
Zbrai, se kterou Talleyrand vyjednaval, byly principgddou princip prava legitimity. Tuto

rrrrr

zneklidioval. Jako dalSi to byl princip ijpozené) solidarity, ktery uphlabval v pozdjsi fazi, kdy
usiloval o "vsunuti klinu" mezi velmoci, tak aby maimi vyvolal nespokojenost a nejistotu.

5. Metoda vyjednavani
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Talleyrandiv pristup se daievést na nasledujici kratké jmenovatele: "Ziskgmipatii na jedné
straré a znejistni strany druhé, pragdnictvim neustalého opakovani princlp- Svému krali
Ludviku XVIII. napsal: "Budu gijemny, ochotny fispét radou, ale jisty ... Budu hofibpouze o
principech a nikdy od nich nebudu odbihat.” Ste@k i postupoval: Stale znovu ze sebkad
ochrance prava na legitimitu. PouZivéitgm pojmy, které nebyly v Evr@xza poslednich dvacet
let pozivany, protoZe pravo bylo prosazovano silodo pojmy zrily pro malé staty jako
kouzelna dlvka, protoze jejich progtdnictvim se mohli citit téai jako vigzove, zatimco
kotistnické velmoci se mohly stét jejich &b Byly to pojmy, které odkryvaly nablyskané
mocenské pozadavky velmoctiaila Francii v osob Talleyranda zastupcem prava,
spravedlnosti a politické moralky!

6. Zasedaci p&adek

Kdyz Talleyrand poprvé vstoupil do konfetaiho sélu, posadil se ihned na volnou zidli mezi
Castlereighe (Anglie) a Metternicha (Rakousko). By$achovy tah, ktery mu zajistil vice
vyhod: Za prvé tim dokumentoval pro kazdéhketelnou pozici Francie, za druhé tim daval
najevo spoléenstvi (girozenou solidaritu) s velmocemi, coz bylo ve framzském z4jmu a za
tieti tim docilil psychologickouipvahu ti zapadnich mocnosti protitippzenym protivnikm®
Prusku a Rusku. A toho doséahl pouhym zasedactadgem.

Talleyrand tak vymezil jiz fd prvnim setkani s velmocemiditou hranici, ktera pak ogkolik
mesial pozdtji také skuténé vznikla.

7. Taktika jednani

Ackoliv Talleyrand a s nim Francie stidako agresor na lavici obZalovanychepel velice brzy
do protitutoku. Progednictvim pronikavého opakovaného znepokojovamhueel si dokazal
ziskat respekt. Neligouze takovy jednaci partner, ktery je akceptozéska také
akceptovatelné navrhy od jednaci protistrany. Rnotim partnefm nasadil nelitostnprincip
prava.

Prvni Talleyrandova otadzka: Rrisem byl pozvan pouze sam bez dalSich zplnosradr?
Odpowd’: Jsou pozvaniigdevsim udcove utenych stat.

Druh& otazka: Proje potom pitomen za Spaitsko pan M., ktery také nenfidcem Spa#iské
delegace a ptojsou @Fitomni dva delegati z Pruska?

Kazda otazkaigdstavujici poruSeni prava nebo suverenity, znalmenhrany bod pro
Talleyranda. V diplomacii, stejrjako ve vedeni valky magiasto velky vyznam i mal& ¥stvi.

Talleyrand postupoval kiedu. KdyZ jednomu ze zastupeelké ctyiky vyklouzlo stivko
"Spojenci” rychle se nad tim pohorSil: Roztlijgsem snad Spa#f? Spojenci proti komu?iEce ne
proti Napoleonovi, ktery je na ostd¥lba. Rece ne proti Francii, s niZ je podepsarionpii.
Prece ne proti francouzskému krali, ktery je garanteimu. Panové, mluvme spolu ofew.
Pokud stale existuji spojené mocnosti, jsem zdbyieny.

Odpowd spojend: Bylo toteteno kvili zkraceni.

Talleyrand kontroval: "Newio by se vyuZivat zkracovani na ukor spravnostd't®vzal do ruky
protokol, poloZil jej opt stranou, znovu si jej prohlédl| a pakl: "Tomu nerozumim. Pro mne
maji vyznam jen dva dny a nic mezi tim. 30¢ten, kdy jsme uzaeli mir a 1tijen, kdy jsme
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méli o tomto miru jednat. Cétu ale tady? (Velmoci v mezidobfipravily protokol o rozdleni
koristi.) Pokud uz bylo vSechno dojednarfeghzahajenim kongresu, tak to podle mého nazoru
znamena, Ze kongres je Upltbyte&ny, protoze, uz jsou dany digulu jeho z&ry. VSechno, co

se stalo v mezidobi, je, z mého hlediska retejci."

Rozzlobeni pedstavitelé velmoci tak museli stdhnout své kr@gsatokoly o rozdleni kaisti

a spalit je. Tento wejny omyl pro & znamenal trapnou situaci.

8. Taktika jednani Il

Po té, co si Talleyrand upevnil svou pozici v tétalé a vSemocné skugireatal pracovat se
svym druhym principem - principentippzené solidarity. Jeho z&nmem bylo podminovani
shody na strahprotivniki. Pakou, na niz mohl zatias minimalni silou, byly mocenské a
vlastnické naroky, pocity nenavisti a rivality meelmocemi. Dive nez k tomu fistoupil,
ubezpéoval vSechny o vlastni nezistnosti: "Jsem teimygdkdo nic nezada (co taky mohl po
Napoleonskych valkach pozadovat). Pozornost a uzt@je vse, co pro Francii chci (copak to
Napoleon po Evraptaké nechil?) Opakuji, nechci nic afmasSim vam nekorda¢ mnoho. (Jest
néco krone spaleni protokdi?)."

Po té , co fedc¢asem hoviil Talleyrand jizliw o spojencich, ki jiz nemaji divod se spojovat,
nechal slovo "spojenci” jen tak mimochodengtopit.

Metternich: "Nehovéte o spojencich, kieuz neexistuji.”

Talleyrand: "Jsou zde ve Vidni lidé, Ktgsou z divodu zabezpgeni prava spojenci - jmenowit
v tom smyslu, Ze se jejich myslenkyigpi musi pohybovat ve stejnémém”

A pak za&al Talleyrand popichovat a vyvolavat obavy: "Jaketke mit odvahu, poskytnout
ruskému prostoru moznost snadnékipgieniCech nebo Mdarska? Jak fizete gipustit, aby
pripadlo celé ddictvi starych a dobrych souse(basi) Vasemu pirozenému nejfteli (Prusim)?

Pritom nasadil Talleyrand svou druhou vyjednavacéaiipo principu legality, princip
(prirozené) solidarity. Talleyrandipom postupoval obratna zarové bez skrupuli: Na jedné
straré rozdmychaval pocity nenavisti a nejistoty mezinvetemi, tak aby podminoval jednotu
spojend. Na stras druhé usrrinoval Anglii a Rakousko stale znovu tak, abydligde Francii
svého "pirozeného" spojence na rozdil od Pruska nebo Ruska.

Vysledek

JiZz dva ndsice po z&atku konference docilil Talleyrand toho, Ze AngliRakousko zzly
nedivérovat dobyvatelskym a mocenskym snaham Vychodu. @méiiii velmoci se pak
vytvorily uskupeni proti Prusku a Rusku. "Nyni, Sire,pgal Talleyrand svému krali "se koalice
rozpadla na kousky ... "
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Talleyrandovy postupy na Vide nském kongresu jako
pFiklad pro obtizna jednani
1. Priprava

Pripravte se pisendn Stanovte sifedem pevé sveé cile pro dané jednani, vychodiska jednani a
jednaci metody.

2. Vliv

Pokuste se ziskat vliv tim, Ze se budete spojopattaery, kt&éi maji stejné zajmy (= cile a
obavy) jako vy.

3. Jednaci zbra

Nehledejte dvacet slabych argumgrale jen dva nebdgitsilné. Podle toho, nakolik vysoce
moralni jsou vaSe argumenty, natolik jsou nedotimét

4. Metoda jednani

Jedna z nejosolgiSich metod je technika opakovani: stale znovu opaksvé pozadavky a
nazory a nefpustit gritom Zadnou ,,diskusi nebo detaily”.

5. Zasedaci p&adek

Stejrg jako fotbalovi fanousci doséhnotitiku jen tenkrat, kdyZ na stadidsoupée vytvai
spole&ny blok na tribug, tak i vy byste ri vyuzivat @i jednanich kazdou Sanci, ktera se
naskytne - to znamena i optickygobit na ostatni.

6. Taktika jednani

Staré pravidlo zni: NejlepSi obrana je utok. Jatkgné zbrag se nabizeji: rozdrceni soutpe
prostednictvim ¢asového zdrzovani, znegsi prostednictvim politiky bodani jehlou,
zastraSovani pragtdnictvim drsného nevlidného jednani, balamuceos$tednictvim Sarmu a
milého chovani, odvraceni (pozornosti) pfedhictvim tvrdoSijného kladeni otdzek o detailech,
formé nebo stylu.

Skwlym pramenem pro vasi taktiku jednaniiie byt podrobné prostudovani vSech dosavadnich
smluv a ujedndéni s protistranou.

8. Taktika jednani Il

Jiné steji staré pravidlo moci zni: Divide et impera (rékzd panuj). Pokud stojite proti
uzawené skupit protivnikii, pokuste se vrazit klin do tohoto uskupeni a zisgajenectvéasti z
nich pro sebe.

Pti hlasovani oslovte nejtve nezainteresované a zkusteijespédcit o vasich navrzich.

V piipadt uzawenych krul se pokuste rozseknout jednotlivé spojence stpjtti vam
prostednictvim vyvolani pocit nendvisti, strachu, vlastnictvi a moci. Protivnikieri by mohli
mit podobna nebo stejnéakavanici obavy jako vy, se pokuste ziskat na svou stranu.

8. P&’ o0 image

Dbejte @i vSech svych snahach a jednanich stale znovuesigtnosti, nesobeckosti. Také
verejna mista jsou jednacimi zbegami - a vibec ne Spatnymi.
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"Milad ¢kova" metoda

(metoda hdi¢iéného seminka)

Situace:

Ve svém romanu Mikéek predstavuje Maupasant jednu z klasickych metod jeidndetodu,

ktera je podobna setla sklizni v zemdelstvi: Nejdrive se zkyp pida, zasadi se seminka, a pak
muzeme, nikoliv vSak hned, ale za delSi dohigkavat ,,z8".

Prakticky to znamena: PartnerovedloZzime gjaky navrh, zaroue mu vSak zakdZzeme,

aby na ®j reagoval hned. Nechceme progtho odpo¥d’ nebo nazor slySet hned, ale az pgizd
Nebo je&t |épe: Gekava se oddj, Ze o m uslySime az pragdnictvimeinu.

Pri ndsledujicim jednani jde o to, jak Georg Durolads ambicidézni novina pozada jestu
smrtelného loZe svéhdifele o ruku jeho Zenu - Madaleine Forestier.

., TiSe jitekl: >Poslouchejte a pokuste se pochopit, co itbciNehrévejte se, Ze k vam hogimn
praw v takovéto chvili, ale pozituz tady u vas nebudu ... A kdyz budete znovaifiZzPbude uz
mozna pilis pozd ... Jsem jen chudak a nemam Zadny majet&jaki§ho opravdového
postaveni musim teprve dosahnout,itecp vite. Mam ale pevnouly myslim si, Ze jsem také
dost inteligentni ... a jsem na spravné &ddtmuze, ktery vi co chce, mate jistotu. U muzenk
teprve zdina, se neda odhadnout, kde az skayak Spat#ici jak dokre. Uz jednou jsem u Vas
domarekl, Ze mym nejkrasfisim snem by bylo, oZenit se jednou s takovou Zgaka jste Vy.
Toto prani Vam dneska opakuji. Neodpovidejté.tBlechejte mne mluvit dale. Kieim Vam
Zzadnou nabidku. Misto@s nejsou k tomu vhodné. Jde mi jen o to, abyst&la, Ze mne
muzete udlat prostednictvim jednoho slova’&stnym, Ze ze mnetrkete udlat svého blizkého
pritele nebo svého muze ... zalezi na Vas, zda doé srja osoklnbudeme zcela VasSimi.
Nechci, abyste mi nyni odpovidala. Nechci takéchbyn o tom dale hovii. AZ se za ®jaky
cas opt setkame v R#&i, miZete mitici, pro co jste se rozhodla. A do té doby uz ne<

VSechno tdekl, aniz by se na ni podival ... jako by ta slékal jen tak do noci. Zdalo se, Ze ho
vibec neposlouchangtala zcela nehnéitS ugenyma, prdzdnymacona hledtla ntkam ven do
krajiny, na kterou dopadalo slab&se meésice."

Srovnejme nyni kratce ¢ébmetody jednani - Talleyrandovu a Duroyovu. | k¢gadu si jejich cile
na hony vzdaleny, najdeme zde caladu spolénych rysi, které jsou pro dobré vyjednaea
charakteristické:

*Oba nepistupuji ke svému cili z krdtkodobého hlediska, myoyuzivaji i oklikyci
vedlejSi cesty. Talleyrand prostnictvim malych stét Duroy vyuziv&as.

*Oba prezentuji jednu pro kazdého vyjedngvaepostradatelnou vlastnost: na jedné
arovni myslet a na jiné drovni mluvit.

*Oba jsou si ¥domi toho, Ze mohou své partnery ovlivnit, kdyzoesiejich city:

Talleyrand, tak nejidve mobilizoval pocity nespravedinosti u malycht&i pozdji pocit
strachu u Castlereigha a Metternicha,owse pitom nejdive ozn&uje za chudaka
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a pisobi tak na soucit a pocit ochrany u pani Frost&rpo té se vSak vydava za muze s
inteligenci a wli (faktory Usgchu). Oba chapou péaky jednani &lev- vyuzivaji soutzné
metodu cukru a be.

*Oba vyuzivaji spravného okamziku, abyladi dojem: Duroy fisobi u smrtelného loze,
kratce po té, co manzel zesnul a vdova je osamaceeamocna. Talleyrandiprvnim
vystoupeni, ve chvili, kdy velmoci nebyly schopegpgovat na jeho atok.

Taktika

1. Vybidnuti k méeni

Reknste svému partnerovi jiz v Gvodu, aby se nefah, aby nijak neodpovidal, aby nyni jen
naslouchal. Pouze naslouchat!

2. Motivace

Pfipomaeite situaci a fejdéte pak pomalu k jednotlivym aspékt. VyuZijte @itom prastarou
motivatni metodu: metodu cukru aflel To znamena: Mobilizujte jeho pocity - od podtuachu
a obav po pocit viastnictvi. Vyvijejte tlak priedtinictvim nevyhod, které hrozi, pokud on
negistoupi ... sugerujte mu vyhody, pokuctl& co od ®j ocekavate. Dlezité je, aby dotyny
partner dosg v dusledku pomalého postupu z vaSi strany sarilézitym zawram, aby si sdm
ucklal koneny nazor. Cela metoda sped v tom, aby ten druhyfed vami neztratil svou tvéa
aby se mohl rozhodnout sam o swé.v

3. Mi¢et a preslechnout

Pokud se vas partnetgeze jenom rozhiva nad vaSimi poZzadavky a chce ztropit poprask,
nesmite samifstoupit jedinym slovem na diskusi. 8é o \&ci a vytknéte pouze - pokud jste to
jiZ neucklal - presny navrh s terminem a mistem dalSiho setkanieNejujte rovaz "naval
hnévu" téch druhych. Pouze takirhe ten druhy v jednantimegijemném navrhu z vasi strany
zachovat svou tw& a toho dosahnete touto metodou.

4. Navrh

Bez ohledu na jakékoliv reakce ostatni@knste docela jash co, kdy a kde chcete. Zopakujte
jeSk jednou, Ze podm nechcete v tuto chvili Zddnou odpdv On si ma vas navrh v klidu
probrat.

5. Shrnuti

V zawru shite vSechno jestiednou docela kratce ¥em vyhod a nevyhod. Vyjéete gesre
jest jednou vas navrh. Pokud bude chtit ten druhy diskat "uprchite” z mistnosti s odkazem,
Ze mate jestnéco dileZitého. Po té rizete doufat stefnjako sedlak v slunce a déd v dobrou
arodu.
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Metoda kurfi fta Maximilidna

(metoda pekvapeni)

vvvvvv

potieba jej vyuzit ve viastni prosgh. Znamena to, Zgiméjakém jednéani budeme co mozna
nejvice podminek dovat my: misto, dobu, téma, program, postup aieslo UspSného
vyjednavani zni: Aktivovat a ne reagovat! Ten kddwrukou iniciativu ziska nejemmasovy
naskok, lepSi odhad svych protivaijkiybrz mize vyhrat i vyhodu fekvapeni. Jak se t@ld
ukazal velkoknize Maximilian ve fingnim pokeru o 15 milioh zlatych.

Situace: Psal se rok 1623. Vévoda Maximilian Bakprgraw obdrzel 23. Unora od ciga
Ferdinanda Il. za svou ¥#nou bitvu na Bilé he hodnost kurfta. To byl jen dil cisaké

odmeny; druhowasti néla byt pekzni hotovost.

Tady se ale vyskytl problém: rok 1623 byl réirvrcholem velké inflace, ktera postihla

Némeckouiisi. S tim souvisela i #ma. Rivodni stibrné krejcary se nahrazovaly za nehodnotné

meéd’aky. A pra¢ tyto nehodnotné mincedty tvorit cisasskou odnénu.

Asi chapete, Ze mysSlenka naizpb odnény nedala Maximilianovi spat. Jak tuto ogima 15
miliona zlatych gijmout? V krasnych tolarech nebo nehodnotnyeld’acich? 6. dubna 1623
chtl cisa podepsat smlouvu o véleych nakladech. Ale ve kter&ng - staré nebo nove?

To, ¢eho Maximilidn dosahl v kratkétase od 23. Unora do 6. dubna bytelnicovym
kouskem inspirativnim pro jakékoliv jednani.

Zminme se je&tkratce o tehdejSim pé&mictvi: Za pegznictvi byly v té dob zodpowdny
jednotlivérisské okresy, jichz bylo celkdwveset. Ti z nich - bavorsky, Svabsky a francky -
uzavely dohodu o spolupraci v této oblasti a dohodihaepoléné konferenci o gnovych
otazkach, na kterou vyslaly jednotlivé okresy sgkedaty.

Prvni kolo

Na z&atku Fezna 1623 napsal nbymenovany velkoknize ihnaediteli # spolupracujicich
okregi, bamberskému biskupovi a pozadal jej, aby svalahozna nejtive zvlastni zasedani
menoveé konference. Jehotedreni: Pra¥ nyni viadne nej#tsi chaos! Resto je nyni nejlepsi
prilezitost zngnit vSe k lepSimu. A jako zkuSeny taktik apelovabinilian sodasre také na
charakternost, pocit osobni zodgdwmosti biskupa.

Druhé kolo

Tak jak byl biskup uchopen do motirdch klesti, pokusil se co mozna nejrychleji vyétov
velkokniZeti a pozval delegéaty vSe¢hdkresu ke zvlaStnimu jednanénovée komise na 5.
dubna do Augsburgu . Toto pozvani zcetkekpapilo ostatni okresy, které nebyil§graveny.
Zatimco jejich delegati nebylifgpraveni a museli sighat aby byli ¥as na migt Maximilianovi
delegati byli vybaveni instrukcemi v rozsahu 2@str
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Tieti kolo

Maximilidn powtil své delegaty, aby zgéatku nevystupovali aktivha neprosazovali Zadny
konkrétni nazor, ale aby pouze naslouchali, jakéldace maji ostatni a ptali se, jaksgihdstatni
z téZkosti vyjit. Bez vlastniho konkrétniho prohlaseni.

Ctvrté kolo
Hlavnim bodem jednani byl novy kurs tolaru, ktetgupl v pibéhu predchazejiciho obdobi ze

60 na 600 krejcdra nyni n¢l klesnout znovu naid/€jSi hodnotu. KdyZ doslo na hlasovani,
hlasovali fransti delegati pro kurs tolaru 72, Stépro 90. Nyni vypustili bavorsti delegaticko

z méchu a hlasovali pro prasdni kurz 80 krejcarza tolar.

Paté kolo

Maximilidn sehral ped druhym hlasovanim roli zprostikovatele a rozhodovatele. 8ge mohli
Frankové a Svabové sjednotit na bavorském navehn se mohligdat bavorsky hlas k
nékterému z ostatnich dvou. Maximilian hlasoval na@pro Svabsky navrh. Ri®- ProtoZe byl
realistou! ProtoZe mu Slo vzhledem k problematick@ove situaci ziskat z milionové smlouvy s
cis@dem co mozna nejvice. Na misto slabého kompromtsuy kifedstavoval bavorsky navrh, si
zajistil hlasovanim pro Svabsky kurs dodatekryti zad i zavedeni nové smy, v niz si chil
nechat rovaz vyplatit ciséovu odngénu. Musime vSak podotknout, Ze nakonec stkjplatks
nedosSlo. Cigabyl totiz na mizig. Jako ndhradatipadlo tenkrat k Bavorsku Horni Pfalcko.

Taktika

1.Maximilian si gichystal jako prvni fesnycasovy plan a termin, kkmuZz se rdlo dosgt k vysledku
jednani - doho#lo kursu tolaru (6. duben).

2.Motivovalteditele ti okredi, bamberského biskupa, priextnictvim vyvolani obav a pocitu
zodpowdnosti, ke svolani zvlaStnigmové konference.

3.Prekvapil tak své partnery, Kigak nengli dostaténou gilezitost na pipravu a pedk¥zna jednéani,
zatimco jeho vlastni vyslancfipestovali s vypracovanymi instrukcemi.

4 Maximilian na&idil svym lidem, aby z p&atku pouze naslouchali a kladli otazky, tak abydsiali obraz o
tom, jak budou hlasovat dalSi stranyiipyastni ndzor nesi zverejiiovat.

5.Maximilian se #ekl role "jazy¥ku na vahach" a hledal r§dsilné kryti zad pro novou émovou reformu,
kdy chgl dosahnout hodno#siho vysledku v dohads cis#iem. (Tolary v novéiSské ning.)

13
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Metoda politik G

(diikazova metoda)

Dennodens na vas budou kladenyané pozadavky: zagstnanci chiji vétsi plat, prodejci
zakéazku, sekretlia hodinu volna ... novy vedouci atiehi chce penize na dodateu investici.
Co ctlat v takové nebo podobné situaci, kdy se viastda souhlasit a na druhé staen kdo
Zada niZe Zadat z jeho hlediska opréms?

V jedné jihomoravské vesnici jsem ¥idjak se to dla. Ohromilo ng, jak zde byl obyejny
starosta elegantnim &gobem s Zadatelem hotov. Na prvni pohled by seormddt, Ze tuto
techniku se & kazdy politik uz spolu s matkym mlékem, proto se ji takika "metoda
politika”.

Na zmirgné sclizi se postavil fedstavitel gjakého spolku a zeSiroka hdvlm nutnosti
vybudovat novy zabavni park, jenZlnstat v blizkosti fary a ktery se bude obyvateldan&asti
obce utite libit. Starosta naslouchal spolu s ostatnimi &itrpu zdvailosti, prestoze bylo na
jeho tv&i znéat, Ze mu tento navrkipS nesedi (Pravidlo: nikdy nenapadejte nebaeegujte
partnera v diskusi, pokud hatfovéazré a wcne!), potom vstal a proved! prohlaseni, &nmz
polozil tfi otazky:

Prohlaseni

Jiz mame v nasi obci A jedno misto slouZici ke sparzaba¥ obéani. To jsme vybudovali s
ponerné vysokymi naklady a bohuzel nebyva zdaleka piyuzito a naklady na udrZzovani
zatZuji racné obecni pokladnu XY K Presto jsem pro, abychom vas navrh wagrosli.

1. Otazka

Oweril jste uz u obani v tétocasti obce, zda budou svétidskutesné pravidelrg pousét do
tohoto zabavniho parku? ... Ne? - Potom navrhhyist@ s vasSim vyborem zastird od domu a
overili skutecny zajem.

2. Otazka

Kdo bude tento zabavni park hlidat a dohlizeém™ Pro moderni zabavni park jepe poteba
kvalifikovaného personalu. Ho¥ibjste uz o tom s farnimradem? ... Ne?- Potom navrhuiji,
abyste si sedli spolu s panem fara a vys¥itlili, kdo bude zodpo¥dny za dozor.

3. Otazka

Takovy zabavni park stoji dnes zhruba XX. korurtoKiu se fidaji jeSt naklady na tdrzbu a
platy pro persondl. To zatiZi nasi pokladnu o dal3XX korun za rok. Promysleli jste jiZ, jak
bychom to mohli financovat, zda na taibeme ¢ekavat &jaky prispivek od okresu nebo z
ministerstva? ... Ne? - potom navrhuji, abychomgili s nasimi poslanci v parlamentu a
probrali s nimi, jak bychom mohli zviadnout finanémi této akce. V jednom musime mit totiz
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jasno: Nesmime jednat bez rozmyslu a vydat takspquez, bez toho, Ze budemedét, Zze
tato akce splni sy smysl.

Jak se na to divate? - Bez jediného zpoctiybnavrhu, zatiZil starosta Zadatele dodanikadi

a vyvracenim pochybnosti. Zvlagiozitivnim bodem bylo: Nerozhodl Zadnym konkrétnim
slovem. Pokud budou sousedé skn¢esouhlasit sefzzenim tohoto zabavniho parku, a podepisi
se pod to, tak ptone ...? Pozji je mize vzit za slovo, kdyz se podepisi.

Taktika

Jak se ubranit gekvapivym pozadavin
*V tichosti si pozadavek vyslechte, bez toho, ze byste reagovali neberpSovali
mluwv¢iho.
*Nenechte se zavléci do diskuseiegnttu jednani, ale vyzkousejte oddalit okamzité
feSeni prosednictvim ti az @ti otazek.
*Nezavaznost: ,,Uvidim" (znama odpa/ Ludvika XIV. Zadatglm).
*Pisemné dolozeni: ,,dtkjte mi pisemnou nabidku.”
*Zduvodreni: ,,Pr@ chcete ...?"
*Protipozadavek: ,,Budu s tim souhlasit, pokud ..."
*Dukaz: ,,Mizete to dokazat ... ?"
*Ziskanic¢asu: ,, To nemohu nyni rozhodnout, vratime se kutpozd;ji ... "
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Metoda viny

Tato metoda pojednava o tom, jakigpbit pro&jSi strag vyjednavani bezpravi, vzbudit jeji
pocit viny a tim ji ,,motivovat” ke kompromisu nekagjakému vyjim&nému vykonu.

Vezmeme si teba, Ze chcete spolupracovat s odbornym poradcaskat od 8 skute&né dobry
vykon. To také znamena: Chcete tohoto mégeji a osobrji pfimknout ke své osahtak aby
se nejednalo o pouhy obchodni vztah. VyuZijetenkuwaSe motivéni kleSt.

Prvni paka: Vytvéite pocit viny.

Druha paka: Date mu ngdna dalSi zakazky, reference, dop&ni apod.

Zde vam poskytneme pouze navod na pouziti prvny pgk vytvdit pocit viny.

Predpokladejmeteba, Ze vas necha poradde lpodiny cekat na saliece, kterou si s vami
dojednal. Bjde pozd a neobratéise omlouva: ,,Doufam, Ze jsem gdip nezpozdil.”

Co budete v takovéemipads délat? Red podobnou situaci stal jednou Hitler, kdyz jebibel
rétoriky Paul DevrientifSel na prvni hodinu se zpaddm a hledal omluvu podobnymi
nesSikovig volenymi slovy. Bhem par minut uglal Hitler z Devrienta provinile se citiciho
hlupaka, péadre ho vypeskoval, fimél jej k omluw a nechal jej odfisahnout (!), ze v
budoucnosti bude vZzdygsny a tkolika raznymi slovy ho poslal p&jako nezvaného hosta.
Devrient sam popsal tuto scénu nasleadovn

,,Hitler se zdvihl a z&al razovat dlouhymi kroky sem a tam ..¢itgwe se na i podival a
ochraptle rekl: >Ja tady sedim@&kam na vas, a vy jen doufate, Ze jsteifi&mezpozdil. Vy
jste ¢ nechakekat a tim jste mi vzal veSkerou ¢hdp prace s vami. Co vas optiaye k tomu,
abyste mne okradald@s?< Chil jsem odpo¥dét, ale Hitler se zjewhzlomil: > Co n& ted’
piiméje k vyuce s vami? Mam to snad zapbi utracetas takovymi zbytgnymi pausami? Mam
to zapotebi, den co den urgovat tyto seky a doproSovat se, abystiéSel? Copak vSichni
soukmenovci neddi, Ze tady nejde o mne, ale o vlast? Copak vSicbwidi, Ze ta spousta rék
nesmysiné marxistické ekonomiky zavedla tuto zempbpasti, a Ze tento nastny systém
nemohl nikdy fungovat, tak aby zajistil vSem praahleba? ... Od vas vyZaduji stejnou
disciplinu, jakou vyZaduji od sebe. Pro dneSekpsiagjim pouze s vytkou, musite se ale omluvit
a odgrisahnout, Ze v budoucnu budete vZzdy dochvilny!<

Radiji jsem si pospiSil s omluvou a agéhl jsem, Ze uz nikdy nedojde k Zadnému zpoizd
Hitler uz vSak nechlit s vyukou zainat. Dneska jsem mu vlastni vinou pokazil dennPhodina
byla odloZena na ik a ja jsem musel odejit."

Technika

KdyZ Hitler zastraSil Devrienta, vzbudil wm pocit viny a osobéjej "zavazal."
1. Re¢ téla
Hitler se postavil a chodil sem a tam. Tidspbil také feci sveho &la" hroziw na svého

partnera. Chozeni sem a tam nevijitpduze wité nagti, nybrz také uletuje tok myslenek a
feci. VSechno to se jeSumoaiuje vititavym pohledem.
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2. Utok

Po té piSel prvni utok -ii stupiované vyitky: ,,Vy jen doufate, Ze jste séils nezpozdil." (Jak
se zd4, tak berete totéosna lehkou vahu, co?" - ,,Nechal jsté ¢ekat a tim jste mi vzal
veskerou chtik praci!" (Vy jste vinen tim, Ze jste naruSil m&@apovni usili!) - ,,Jaké mate pravo,
okradat mne ¢as?" (Jste zlag, zlodkj ¢asu!)

3. Nezistnost

Hitler motivoval Devrienta tim, Ze popsal swdanost jako neziStnou praci pro vlast. Hitler pak
namaloval hrozny dramaticky obraz, &mz vylicil Devrienta, ktery fiSel poz@ jako ¢lovéka,
ktery Skodi viasti.

4. Jasné pozadavky

Po té postavil Hitler jasné pozadavky: podrobitiseipling, omluvit se a fisahat. PoZzadavkem
,,prisahy" testuje Hitler nejen jak silnou je Devriesbbnosti, ale také to, jakou média
sebelctu a vytwatak i ukity vztah mezi ,,titelem" a ,,Zakem".

5. Pocit viny

Kdyz Hitler vickl, Zze zvitzil (Devrient si pospisil s omluvou ...), nechglgdejit jako pan svého
sluhu. Ritom mu neopomil jeS€ jednou pipomenout jeho vinu. Devrient, ktery stal ve
spoleenském Zeficku hluboko pod Hitlerem, si musel znovu zaslouid@u sveho pana.

Praktické uplatn éni

Predpoklad

Tato metoda ndépdpoklada jen hlubokou znalost lidi a psychologicikynybrz vyzaduje i
pouziti spravnych slov a intonace. Nélpsychologicka obratnost vyuzivané {gto metod je
umenim - neni jednoduch&koho pokdit tak, aniz by se v budoucnu stal tiéggem. Jestli si
jest jednou protete Hitleiv vystup, vSimnete si, Ze (odhlédnuto od ostryasbagch Gtok) byl
pouzit ve velké nie neosobni styl. Vzbudit pocit viny a géknosti bez nenavisti a vzpurnosti,
je umenim.

Pirekvapeni
Pokud chcetedkoho tvrd ovladnout, pekvapte jej ihned, jakmile vstoupi do divé/étSina lidi

bude diky spontdnnimu tlaku zcela ohromena a nebsclmopni v daném okamzZiku kriticky
myslet.

Rec téla
OhroZujte a vyplaste svého protivnika také gemtictvim signal reci téla. Pokud jste
spolg&ensky vySe postaveny,azete si dovolit ,,bez postizeni" prolomit distahzony, dotknout
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se jej a plkazat mu, aby ndel a gitom ho nechat seétl,,piibitého” na Zidli bez moznosti
pohybu. Ritom, kdyZ vstanete a budete popochazet po mistnnsinite si viastni tok
mysSlenek. Vztekly muz na Zidli totizipobi snssSre.

Motivacni kleSg

Vytvoite pocity viny a tim ukaZte svému partnerovi, cecvéo se tiive jeho vinou zkazit, jaké
Skody zpisobil , co vSechno negati&ovlivnil.

Druha paka: Ukazte mu, o jaké velkolegéiyde, cemu slouzi vaSe usili, jaké Sance mu

N s

poskytujete ...Cim dramattgjsi, tim lepsi.

Pozadavky

Stawjte jasné pozadavky a pokuste se protian&met k ,,jednani”, tak abyste tim ngj ziskal
,,ovladaci" vliv a vyvolal v &m pocit viny. Zarov# tim prowtite silu jeho osobnosti.

Odchod

Nesnazte se nakonec neutralizovat vas postiaymi piijemnymi slovy, ale dejte tomu
druhému na &domi, Ze si musi nejtve znovu zaslouzit vasSii@éru a Ze je mysleno vagnto co
bylo vysloveno. Pro dnesek prdgdnani peruste.
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Metoda Felixe Krulla

(hereckd metoda)

Docela utité znate metodu jednéni, pomoci které se povedlostaglerovi Felixi Krullovi, aby

se vyhnul zakladni vojenské sl#zldeho provokéni véta: ,,Jsem zcela schopen sluzby!" byla
podstatou toho, co z jeho Ust Stabni tékazdy den slySeli a to je dovedlo k tomu, Zenggkonec
uznali sluzby neschopnym. Felix Krull dosahl ,,iregmosti”, protoZe provokoval svym ethosem
z povolani (,,zbavil se tak svého posuzovani'dtgie jednal zcela ndekavar a protoze - coz
byvacasto gehlizeno - urél dokonale sehrat symptomy epileptického zachvatu.

Takeé i jiném jednani si poradil Felix Krull vynikajicimpisobem, kdyZ mistrovskym

- aniz by druhé stranpredved| gco vic nez liknavy zajem. Rozuivelmi dolie tomu, jak
vyborns jednat, bez toho, Ze by ztratil tydez toho, Ze by projevil obzvlastni zajerregioze si
strasg pral dané zbozi ziskattiRedné hranini kontrole ,,si nedopg&nim gibalil* malou
kazetu s hodnotnym Sperkem. VyzkouSel pak u jedatdtaika tento Sperk prodat, ale jen tak
,;mimochodem" ..."

Prvni kolo tedy skatilo tim, Ze zlatnik odbyl Krullovu nabidku jako ra@mavou. ,,Kdyz minite,
mlady muzi, poslouchat pravdu, pak si vemte tuisxeies s kii'te se.”

Druhé kolo zainé: Felix Krull ukazuje, co ma j&St sebe za poklad kranprstynku, ktery
ukazal ged chvili; poté jej pozval zlatnik do zadni mistnos

Oba si davaji pozor, aby neprojevitepl sebou nejmensi zdjem na nabidce toho druhélro. Fe
Krull rozproste svou pekrasnou ,,nadilku"tpd sebou na stole.

,,Co tomurikate?" zeptal jsem se s klidem a malym naznakeshypy

Vidél jsem, jak se mu zablyskalgip mlasknuti jeho it se nedalo skryt. On se ale snazil nedat
najevo, Ze hodto prekvapilo a z&al hovdit suSe aby vyvolal zdani, ze vlastotekaval co
jesg lepsiho: ,,Nu? To je vSechno?"

,,VSechno?" zopakoval jsem. ,,Mist nendl byste dlat, jako by vam fichazeli nabizet takovéto
kolekcecasto."

,,Rad by ses své kolekce zbavil, co?"

,,Nepgeharjte mé ani," odwtil jsem. ,,Pokud se mne zeptéate, zda vam to aloclgl za
piimérenou cenu, pak budu souhlasit."

Po té, co jsme si obagalvedli a potvrdili dostatey nezdjem, zal zlatnik s bedlivym
ovérovanim Sperk a odhadovanim jejich hodnoty.

Posléze doSlo @épk tomu, Ze ob strany vyrukovaly s celym refékem vysokého herectvi - 19
pocinaje nevazanym smichenigp Zertovné nabidky az po pokusgnoSit jednani.

Treti kolo z&alo tim, Ze zlatnicky mistr zkusil Felixe Krullatgstovat" stragnnizkou nabidkou.
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Jeho prvni nabidka: gPset frank."
,,Za co, jestli se smim zeptat?"
,,»Za vsechno dohromady."

VY Zertujete."

KdyZ nechél zlatnik od podobnych Zdrustoupit, vyzkouSel nagpFelix Krull vyvinout natlak:
,» ... Nakonec vim, Ze i v tomto oboru existuje lkarence, kterou si mohu ro¥hvyhledat."

A kdyZ mistr Pierre nechitstale estat s Zertovnymi nabidkami, pohrozil Krull ukenim
jednani. ,,Mtky jsem z&al Sperky, pedevSim briliantovyetz, sbirat a ukladat do kapes."

Ctvrté kolo:

Pomalu se jednantiplizovalo k realistickym pedstavam. Zatimco zlatnik Felixi Krullovi
vyjmenovaval, co vSechno siie koupit za dosud nabidnutych 800 fraakzarové mu
predhazoval jaké riziko proghnakup znamend, uvazil Krull, Ze dosud se o ukmadezbozi
neobjevila v novindch ani zminka a vyslovil svadegstavu o ceh- 9000 franki. Mistr Pierre
reagoval tak, jak se daléekavat: velky smich: ,, Ty jsi se zblaznil ... Pokl@ chlage, je jisté,
Ze &las obchod tohoto druhu poprvé, takhle to zkoyéajizelenéi.”

Nyni nasadil Felix Krull druhou paku svych moitwéch klesti, tim Ze vyzval mistra Pierra, aby
myslel na budoucnost a ne pouze na tento obctfidiste dat novou nabidku! Nenechéte si
prece kvili stupidni lakomosti ujit obchod, zkustéepe prosednictvim otetené dlag vyhrat

vas z4jem, takove &ti vas pece nepotkava kazdy den ... " Po t&atiavadzre jednat o kazdém
kousku.

Technika
1.Jedna se po dith stupnich.

2.0 hlavnim projektu se jednd teprve tehdy, jddvek vazre akceptovan partnerem.
3.Na z#&atku je teba vypadat pokud mozno nezainteres¢van
4.ZkousSejte, progednictvim zivé mimiky a gestikulacégs\wedcit partnera o sgsnosti jeho nabidky.

5.Kdo prodava déi vykony (servis, opravy ...), ma se pokusit prddgtdy vykon samostatnpokud méte
platit, jednejte o celkové cén
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Lincolnova a Fordova metoda

nebo-li metoda pesunu

Nasledujici metody jednani, jezéothosahly historickéhodhlasu, by vam rly ukazat, jak
dovést rozvldného partneraipvyjednavani progednictvim obratné strategie k vlastnimu
kotenu \&ci.

Priklad 1

Jde zde o procesiimémz chtla zabranit velka lodni spdleost jedné Zelezémi spol€nosti,
aby postavila most. Pravni zastupce lodni spaisti byl jeden z nejlepSich praviaii zemi Mr.
Wead. Pravni zastupce Zelegnispol€nosti byl tehdy zatim zcela neznamy advokét okresni
formatu Abraham Lincoln. Mr. Wead hatigako prvni. Jehdec byla bajénd, okouzlujici a
sklidil od svych posluchd po dvou hodinach nadSeny potlesk.

Lincoln hovdil pouhé d¥ minuty.Rekl: ,,Nejdive bych chil pogratulovat svému oponentovi ke
skwlé reci. Nikdy v Zivot jsem neslySel lepSi vystoupeni na soudnéenii. Ale - vaZzeni panové
porotci - Mr. Wead, ktery zde pronesl tak dob¥etj bohuzel pehlédl podstatu problému:
potreby olEani, ktefi cestuji z vychodu na zapad. Neni jidtbgc més nez €ch, kt&i se plavi
poiece. Jedinou otazkou, kterou musite rozhodnoutdailidé, kté cestuji obma snéry po
fece, maji vice prav nez ti, kiehtji cestovat pesreku." - Porotci se rozhodli pro Zeleznici.

Pokusme se tutée¢ kratce analyzovat:
1.0pak. Lincoln nehowvil dvé hodiny, ale necelé dvminuty. Tim si nezajistil pouze pozornost poslugha
nybrz zarové demaskoval "dvouhodinovy projev" svého protivniideo prazdné Zvaimi.

2.Ziskani sympatii. Lincoln pogratuloval svému profikovi ke skwlé iedi - a tim nepimo i
posluch&um, ktei tomuto projevu pochvadrtleskali.

3.Motivaéni osloveni. Lincoln nejstoupil na pravnickoutitipnost, nybrz vyzdvihl zakladni petby
obyvatel oblasti.

4.Technika odloZeni. Lincoln fgsunul" zdkladni problém rozhodovéani. Nenechaltgerblasovat o tom,
zda se ma postavit most nebo ne (ano nebo ne?y, aytbm, zda cestujici gece maji ¥tSi prava nez
cestujici po sousi (to nebo ono?).

Priklad 2

V obdobi prvni sétové valky nazvaly jedny Chicagské noviny Henrylwoda ve svém titulnim

¢lanku ,,nevzdlanym pacifistou". Ford si to nenechal libit a dolsoudnimu jednani.

Protivnikovi advokéti zkouSeli prastdnictvim v8ech moZnych i nemoznych otazek ukazat
vefejnosti Forda jako ignoranta. Mezi jinymi otazkasaiptali nagiklad: ,,Kolik vojaki vyslala

britska koruna v roce 1776 do Ameriky, aby p&tipovstani?" Ford odpasdél sarkasticky:
,,Ffesn&islo je mi neznamo, ale rozhagdwim, Ze pdet €ch, ktei se vratili doni bylo mnohem
mensi." Po té popuzeémdwtil: ,,Veznete prosim na&domi: Pokud by mi skute¢ zaleZelo na

tom, znat odpodd’ na tuto posledni a vSechny dalsi hloupé otazleygktde padly, stami 21
zm&knout jeden z mnoha knofiikna mém psacim stole, abych si zavot&lpSného odbornika.

Méam k dispozici dostatek lidi ... Mozné byste sechiéli vysvétlit, pro¢ bych n&l svou panst
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zatZovat vSemoznym harampadim, kdyZ jsem obklofgenymi experty, kt& jsou mi k
dispozici se svymi znalostmi.

Technika

Lincoln stejré jako Ford pouzily stejnou techniku.
1.Nepevzali rozhodujici otdzku svych protiviitkMost ano nebo ne? - Ignorant ano nebo ne?

2.Navrhli jinou rozhodujici otdzku, ktera se nedtatft jednotlivosti, nybrz zakladnich pelb, zadkladnich
prav, zakladniho nazoru: Pravo na rovnopravnostyskiplnou dlbu prace.

3.Presunuli &ziS& jednani pomoci jedné cilené otazkimz znenili ,,otazku ano-ne" na ,,otazku to nebo
ono":

Wead: Postavit most - ano nebo ne?
Lincoln: Maji cestuji pdece \tSi prava nez cestuji po sousi?

Chicagskeé noviny: Je Ford nevahy - ano nebo ne?
Ford: Je smyslupIné zdbvat vlastni pagt’ nebo vyuzivat past odborniki?

Praktické uplatreni

*Neptebirejte rozhodujici otazku vaseho protivnika!

*Dovolavejte se skutmé podstaty zmémeho problému!

*Presuite ©€ZiSt jednéni, tim ze vyslovite dymoznosti rozhodovani (na misto jedné), z
nichz jedna bude vyra#n,logictéjSi"!
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Metoda kompromisu

Tato metoda ma protihtévsugerovat, Ze by #ly obé strany uzakit férovy kompromis, Ze by
obe strany ndly slevit za svych fivodnich pedstav. Prakticky vzatoj@dstavte si situaci, Ze jste
feditel firmy a chcete n@investovat - konkréth chcete nahradit dosavadni nerentabilni stroje
novymi. Vas vedouci vyroby zna tyto staré strogel oy si je ve vyrabponechal a brani se
kazdé nové investici do svého strojového parku.

Pro ,,navrzeni kompromisu" vyuzijte nasleduji¢iyi‘i kroky:

1.Podtrhigte vyznam partnerova nazoru: ,,Pokud Vamrdabzumim, jste proti jakékoliv investici v tomto
obdobi."

2.Fitknéte nskomu jinému extrémni pozici: ,, Technici by nejgadytadili vSechny stroje najednou a
nakoupili ty nejnowjsi."

3.Dirazre se distancujte od tohoto extrémniho nazoru: gTalg utopie a néfstojnost! Tak daleko nechci
vabec jit."

4. Navrhréte kompromis mezi extrémnim ndzorem a nazorem {@hogartnera: ,,Ja si myslim, Ze bychom
méli najit néjaké rozumnéeSenti, které uspokoji vSechny zainteresovardfi.dyichom nyni vyadit

v8echny stroje, které jsou starsi Sesti let a v§eafladSi bychom si &l ponechat ... Myslim, Ze by to
mohl byt férovy kompromis."

Tato metoda se da saniiepr¢ jeSt vypilovat, kdyZ budete apelovat na osobni pocity.
Vzpominam si, kdyz trenér na jednom sertiipauzil tuto metodu &¢i posluch&am, ktei se
nespokojed tvarili na malou mistnost, v niz probihala vyuka.

Zacal nasledov:
1.Ano, vidim to taky, Ze je zde p&ud tsno ...

2. ... Ale myslim si, Ze je to vzdy lepsi, nez kgste se réli Uplné ztratit a citit nesvi véjakém velkém
sale.

3.Proto jsem rad, Ze jsme dostali tento prostor.

4.... Takto alespovznikne mnohemidve dobré pracovni klima (reakce posluthaouhlasné kyvani
hlavou)
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