PRACOVNI LIST

PRIPRAVA

V radmci kurzu si mUZete vyzkouset témér profesionalni podobu pfipravy na vyjedndvani.
Kazdy vyjednavac ¢i firma ma samozifejmé svou individualizovanou podobu pfipravného TO
DO listu. Jednotlivé body nize odkazuji ke konkrétnim lekcim:

Zkuste si vybavit vyjednavani, které v souCasnosti vedete nebo které budete vést v blizké
dobé. Pokud je to mozné, vyberte takové vyjednavani, o kterém si myslite, Ze bude obtizné
nebo u kterého byste potiebovali dikladnéjsi pripravu.

Lekce 3 - Priprava

Co v ramci pripravy jste jiz podnikl/a? Co dalsiho je mozné v rdmci pfipravy jesté udélat?
Jaké byly vysledky predchozich jednani na toto téma? Pokuste se zjistit o Il. strané co mozna
nejvice informaci jiz v ramci pfipravy napr. v ramci googlu, linked-inu, facebooku atd.

Lekce 4 - Cile a ZOPA

Co pozadujete od druhé strany/¢eho chcete dosahnout? Jaké jsou konkrétné Vase cile? Co si
myslite, Ze bude poZadovat druhd strana od Vas/¢eho chce dosdhnout? Jaké jsou
pravdépodobné jeji cile? Vymezte si redlné vyjednavaci prostor — jaka je ZOPA? Kde je Vas
bod odchodu z vyjedndvani a kde si myslite, Ze ma bod odchodu druha strana?

Lekce 5 - BATNA

Jakou mate BATNU? Jakou ma BATNU druha strana? Jak mlzete posilit Vasi BATNU nebo
oslabit BATNU druhé strany? Pfipravte si plan, jak a kdy budete svou BATNU druhé strané
komunikovat.

Lekce 6-12 - Vyjednavaci strategie

Jakou strategii budete pouzZivat pfi vyjednavani? Jaké vyhody a nevyhody vidite ve zvolené
strategii? Jak ji mlzZete jeSté vice zlepsit? Jaké prekazky (jsou-li), myslite, Ze by mohly branit
uspokojivému reseni? Co lze udélat pro Uspésné vyjednani? Pfipravte si klicové otazky, které
chcete druhé strané polozit. Zaroven se pfipravte na klicové otazky, které vam polozi druha
strana. Pfipravte si argumenty, které pouzijete v pfipadé dotazl druhé strany. A pfipravte se
na argumenty, které bude pouzivat druha strana.
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Vase strana:

Jaky je vas cil?

Co vSechno chcete s druhou stranou projednavat?

Jak dUlezita jsou pro vas jednotliva témata jednani:

Seznam: Udélejte si seznam vSech témat k jednani.

Prioritizace: Sefadte je dle dllezZitosti.

Skorovaci systém: Rozdélte 100 bodl/vahu mezi jednotliva témata.
Moznosti dohody: Ke kazdému tématu si pfipravte varianty dohody.
Jaka je nejlepSi mozna varianta k vyjednavané dohodé? (BATNA)

Jaky je vas bod odchodu/nejhorsi mozna varianta, kterou jste stale jesté
ochotni akceptovat?

Jakou strategii planujete pouzit?

Jakym tématlm nebo otdzkam se chcete vyhnout? Jak budete reagovat,
pokud se na dana témata dostane?

Druha strana:

Jak dUlezita jsou jednotliva témata pro druhou stranu?

Jaka je jejich nejlepsi mozna varianta k vyjednavané dohodé? (BATNA)
Jaky je jejich bod odchodu/nejhorsi mozna varianta, kterou akceptujete?
Jaké jsou rozhodovaci pravomoci druhé strany?

Situace:

Jaké jsou terminy? Kdo potfebuje rychleji uzavfit dohodu/koho tlagi ¢as?
Jaka objektivni kritéria/postupy se daji vyuzit?

Vztah mezi Vami a druhou stranou

Budete vyjednavat s druhou stranou opakované? Pokud ano, jaké
dopady bude mit dosazeny vysledek vyjednavani a vyjednavaci
strategie, kterou zvazujete pouzit na dalsi pribé&h/budouci vyjednavani?
Dlvéra mezi stranami:

MUZete dlvérovat druhé strané? Co o nich vite?

DUvéfuje druha strana vam?

Prodiskutovali jste s druhou stranou agendu vyjednavani?
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