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Co chcem s tymito rokovaniami
dosiahnut™?

B

Ktory by bol pre mna ten najlepsi, do-
konaly vysledok?
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Ktory by bol pre mna druhy najlepsi

Aka hodnota ma pre mna toto vyjedna- ,
vysledok?

vanie v peniazoch?

Qo Mam uspory alebo nasledné naklady? ee Aké vysledky su neprijatelné?
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S Ktoré komponenty vysledku musim
f?
PrecCo nie su prijatelne” Qe dosiahnut?

Ktoré komponenty vysledku su pre Ktoré komponenty vysledku chcem
e mna najddlezitejSie? @ dosiahnut?
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Ktoré Ciastkove aspekty mbézem
opustit?

Ktory zmluvny obsah a podmienky su
najdélezitejSie?
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Ktory zmluvny obsah a podmienky su
pre mna menej dolezité?

Aké alternativy mam, ak sa
neuskutoCni ziadany vysledok?
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Ako mbézem tieto alternativy vylepsit? ayaobsal [okovanla.moze,m novo
alebo neskér rekombinovat™?

Aké lepsie riegenia st mozné s dal§imi Bmlaggsa malo liggsddmEngse) alternativy,
e nermi? aby bolo lepsie alebo rovno méjmu pévodne
par - pozadovanému vysledku rokovani?
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Aké formalne bariéry musim na ceste
odstranit?

Aka je hodnota tejto alternativy pre
mna?

o

e

Mam uspory alebo nasledné naklady?

Ak ide o financné aspekty, €o je naj-

v v

mohol prijat?
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Ktoré podmienky a zmluvné obsahy
mozu zmenit toto Cislo a aku velku je
potom prijatelna suma?

Ktoré zmluvne podmienky nechcem
prijat?
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Existuje Sanca dostat sa do lepsej
vychodiskovej pozicie ukoncenim ro-
kovani?

Akeé aspekty by mi pomonhli zastavit
rokovania?
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MOj
vyjednavaci partner

.

AKky vysledok moj vyjednavaci partner
dufa z tohto rokovania?

AKy je presne prinos pre mdjho vyjed-
navajuceho partnera?
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Aku hodnotu prinasaju rokovania
vyznamne pre moj rokovaci partner?

Ako délezité su rokovania a vysledok
pre druhu stranu?

o
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Ktoré komponenty by mali pre méjho
vyjednavajuceho partnera Co najlepsie
vysledky?

Aky by mohol byt druhy najlepsi vysle-
dok pre mgjho vyjednavajuceho part-
nera?
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26

e

AKky vysledok by pre neho nebol
prijatelny?

Preco je tento vysledok pre neho
neprijatelny?
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Ktoré komponenty su pre neho najdoé-
lezitejSie?

Ktoré komponenty vysledku musi
dosiahnut?
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Ktoré komponenty vysledku chce Ktoré zmluvné podmienky a obsah su
Q dosiahnut™? @ pre neho najddlezitejSie?

Ktoré aspekty moze urobit bez? Ktoré zmluvne podmienky a obsah su
@ ' @ pre neho menej ddlezité?
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Aka alternativa ma druha strana k roz-
hovorom so mnou?

Ktoré tri najlepsie alternativy ma mg;
rokovajuci partner, ak sa jeho zelany
vysledok neuskutoCni?

Q@ Ako moéze zlepsit tieto alternativy?
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Existuju mozné lepsie vysledky s
dalSimi partnermi?
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Mohol by moj partner v rokovani ziadat

rekombinaciu alebo pridanie obsahu a
ktoré z nich?

Co by sa malo lisit od najlep3ej alter-
nativy, aby bolo lepsie alebo rovnake
ako povodny vyjednavany vysledok?
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Ako mohol odstranit’ prekazky pozdiz

cesty?

Ktoré pozadovaneé podmienky by mohli
navyse pozitivne ovplyvnit najlepsiu al-

ternativu?
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Aké dalsie hodnoty alebo zaujmy musi
obsahovat?

Ak sa tykaju finanCnych otazok, ktora

v v

ktoru by mohol prijat?

2=
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Ktoré podmienky a obsah zmluvy
mOzu toto Cislo zmenit a ako velka je
prijatelna suma?

Existuje riziko, ze by mohol byt lepsi
tym, Ze prerusi rokovania?

Aké su aspekty, ktoré by mu umoznili
odlozit rokovania? 31
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Z pridane]
hodnoty

ot
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94. Ak chcete vypocitat naklady na

C o

rokovanie:

Aako dlho trva priprava?

Ako dlho trva rokovanie?

Aka je hodinova sadzba tych, ktori
su na nasej strane?

Aké dalSie naklady (prezentacia,
cestovanie, pravnici) treba zvazit?
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skutoCne ma moj rokovaci partner?

te n » ktO I'O b i Q@ Aku slobodu vyberu a povolenia

|
roz h o d n u tl a e@ Poznavam vsetkych tvorcov rozhodnu-
ti?

Su hranice rokovani stanovené pane-
e lom (rada, rokovacia rada, iné)? 35
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Aké su moje 30 najddlezitejSich
poziadaviek v tychto rokovaniach?

Vysledkom tychto priprav je moje prva
ponuka?

moja zaverecna

strategia
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Aka je moja posledna ponuka?

V akej oblasti sa zaujmy mojho vyjed-
navajuceho partnera prekryvaju s moji-
mi zaujmami?

AKy pribeh m6zem povedat, s ktorym
mozem prezentovat méjm

partnerovi na rokovanie mo

najlepsi vysledok mimoriadne
nezabudnutelny, prijemny a cenny?

kto je mojim
partnerom pri
rokovaniach
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Mam rokovat s osobou alebo
spolo¢nostou?

Ktoré dalSie osoby maju vplyv na
vysledok rokovani okrem mdjho
vyjednavajuceho partnera?

Q@ Ako funguje moj rokovaci partner?

Bolo v minulosti nejaky kontakt s
@ mojim partnerom?
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Ako sa potom spraval mgj rokovaci
partner?

Pokusil som sa s nim s rokovanim
rokovat™?

2
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Ako sa potom spraval moj rokovaci
partner?

Ako sa riadi interna organizacna Struktura
a Struktura rozhodovania mdjho
vyjednavacieho partnera?
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Aké vSeobecné obchodné ciele chce
moj obchodny partner dosiahnut™?

Akeé konkrétne ciele ma verejne
stanoveny?

Q@ Ako chce dosiahnut tieto ciele?

Ktoré motivy motivuju svojho partnera
@ pre rokovania?
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Na ktorych témach sa zaujima najma
ma&j partner v rokovani?

Aké vyhody mo6zem poskytnut mojmu
partnerovi?

2%

Qo

Aka je tato vyhoda tak, aby vyzerala
ako uzitocna pre mojho
vyjednavajuceho partnera?

Ako a komu mam konkretne
prezentovat tuto vyhodu ako
odmenovanie?
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Ktory konkrétny jazyk by som mal
pouzivat, aby sme mohli zakotvit' s
nasSim partnerom?

Ktoré klucoveé slova su dolezitée?

2
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Ktoré stratégie spravania a
konverzacie sa modzu stretnut’ s
odmietnutim?

82. Aka je realita mojho partnera pre
rokovania?
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Aka je historia jeho spolocnosti alebo
rodiny?

Aké boli najddlezitejSie udalosti za
poslednych pat rokov?

Aké zavislosti existuju? (Bankam,
@ spoloCnostiam, organizaciam, osobam)

e@ Aky finan&ny potencial existuje?

ol



- . . L Aky druh komunikacie PR realizuje na
?
Q@ Aka Struktura ma organizacia” Q@ frhu?

e@ Existuje riadenie poziaru?
Ktory obraz by moj vyjednavaci partner
chcel vytvorit?
V akom prostredi je nas partner
52 @ vyjednavajuci?
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pred datumom

o4

rokovania

Ako sa navrhuje a stavia stavba, v
ktorej sa uskutoCnuje rokovanie?

V akom priestore prebieha rokovanie?

Existuje usporiadanie sedadiel?

SIS



Ako pn_stavarpe my, glebg nasl Mam so mnou nahradné oblecenie?
partneri, ktori vyjednavaju?
Ako zabranit Casovému tlaku? Mamwlf\u schodzku a 2o Ju mozem
odlozit?
Ak rokovanie trva ovela dlhsie, Ako sa mdzem uvolnit pred datumom
56 @ kde spim? @ rokovania? 57



Aké otazky mate pred zaciatkom rokovani?

Odpovedz na tieto.

A teraz: vela uspechov vo vasom rokovani.

58 Mézete sa obratit na Eurdpsky institat pre vyjednavanie na adrese http://e-n-i.eu/

Friedhelm Wachs je k dispozicii na adrese wachs@laxwachssebenius.com



Friedhelm Wachs je jednym z poprednych
svetovych odbornikov na rokovania, partnerom
spolo¢nosti LaxWachsSebenius a predsedom
Eurdépskeho institatu pre vyjednavanie. Zacal
svoju kariéru s politickymi rokovaniami pocas
studenej vojny a Ciny. Dnes radi svetovym
spolo¢nostiam, viadam a stranam v narocnych
rokovaniach. Najpredavanejsi autor dostal za
SVoju pracu mnozstvo medzinarodnych ocene-
ni.
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