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• Úvod 
• Odpovědi na dotazy
• Základní doporučení 
• Týmové vyjednávání
• Vyhodnocení + debrief



PROČ JE
VYJEDNÁVÁNÍ
UŽITEČNÉ?



ODPOVĚDI
NA DOTAZY



Lze opravdu vyjednat cokoli?

Jak řešit situace, kdy dohoda 
není možná?
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Jak se stavíte ke „klasickým“ 
metodám vyjednávání vs. 
metodě Chrise Vosse?







 1) Co se děje „at the table“
• „Standardní“ vyjednávánÍ, když už sedíme u stolu a obě strany se o dané věci chtějí 

bavit (např. pracovní pohovor, obchodní spolupráce, soutěž ve vyjednávání). 

2) „Big picture“
• Jak zlepšit svou pozici ještě než samotné vyjednávání začne –než si sednete za 

vyjednávací stůl
• Získávání spojenců a budování aliancí, ovlivňování toho, jaké má vaše protistrana 

dostupné alternativy k dohodě s vámi, nebo např. vybrání ideálního pořadí, s kým se 
bavit nejdřív a s kým později 

3) „FBI vyjednávání“ 
• Aneb co udělat, abychom vůbec mohli začít vyjednávat, když protistrana vůbec 

vyjednávat nechce 
• Zločinec, který drží rukojmí, osoba v silných emocích (zuřící zákazník, naštvaná šéfová)

DIMENZE VYJEDNÁVÁNÍ



Jak si co nejefektivněji osvojit 
krizové vyjednávání?
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Jaká kniha/kurz o vyjednávání 
je nejvíce přínosná?
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Negotiation
GENIUS

3D 
Negotiation



Jakou chybu nesmím udělat?



• Nebýt zvědavý

• Přinést hotové „férové“ řešení 

• Nemít ambiciózní cíl



TÝMOVÁ 
SIMULACE



Agentura 
vs. 

Riverside



Instalovaná 
technologie

Příspěvek na 
PR kampaň Dotace Uzavírka

Témata k jednání



ČAS NA 
PŘÍPRAVU



KONEC 
V HH:MM



VÝSLEDKY

skupina RIVERSIDE  AGENTURA 

 CELKOVÁ 

HODNOTA 

1                    30 000            100 000            130 000         

2                    45 000            85 000              130 000         

3                    20 000            80 000              100 000         



DÍKY ZA
POZORNOST :)
Jan Kubíček  
jankubicekjk@gmail.com
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