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Vyjednavani je dulezitou soucasti naseho pracovniho i

soukromého Zzivota. Kniha ,,Cesta k dohodé - vyjednavani,
hra Zivota“ si klade za cil usnadnit ¢tenardm cestu k dobré
dohodé. Vyjednavani je hra, pri niz nezalezi pouze na tom,
jak byly karty rozdany. Velice zalezi na tom, jak s nimi
zahrajeme.

Kniha je laskavym, dobre informovanym, zkusenym a
zabavnym privodcem procesem vyjednavani. Odpovida
mimo jiné na otazky:

kdy vyjednavat a kdy situaci resit jinak

jaké jsou zdroje sily vyjednavacu, jak zvysit svou silu
jak strukturovat a ridit vyjednavaci proces

jak se pripravuji ti nejlepsi vyjednavaci

jak vymezit vyjednavaci prostor a jak se v ném pohybovat

jak reagovat na ultimatum ,,berte nebo nechte byt*

jak rozpoznat taktiky a triky tvrdého pozic¢niho vyjednavani a jak jim celit

a hlavné - jak dosahnout dohody typu ,vyhra-vyhra“ (a otevrit dvere dlouhodobému
partnerstvi)

Pozornost je vénovana také presvédcovani jako dlleZité soucasti vyjednavani. Ctenafi se
mohou tésit na osvédcenou strategii pro vybér a prezentaci téch nejsilnéjsich argument( i
na nejnoveéjsi psychologické poznatky v oblasti presvédcovani. Nauci se také, jak prekonat
»,minové pole argumentu.

Nechybi navod na to, jak pri vyjednavani zvladat vlastni emoce a jak pracovat s emocemi
druhé strany. Stejné tak postup pro zvladani dynamiky tymovych jednani.

Lidé se pri vyjednavani nechovaji vzdy stoprocentné racionalné, a tak se ctenari seznami i
s pastmi iracionality, jez na nas pri vytvareni dohody cihaji.

Inspirativni jsou ,zlata pravidla®“ vyjednavani vyraznych osobnosti byznysu, akademické
sféry, diplomacie, policie.

A na zavér, pribéh, jenz uvadi negociacni principy v Zivot.

To vSechno poutavou, ctivou formou a mnoha nazornymi priklady a pripadovymi studiemi ze
svéta podnikani, diplomacie i historie.
K tomu praktické nastroje, checklisty, odkazy na knizni i audiovizualni zdroje.
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O autorovi:

Ing. Vladimir Nalevka je nasim prednim odbornikem v oblasti vyjednavani. Vede negociacni
tréninky a poskytuje poradenskou podporu pri pripravé na ddlezita vyjednavani. Jako
konzultant Ci skolitel pUsobil v desitkach ceskych i zahraniCnich firem (AutoCont CZ, Coca-
Cola, CNB, CSOB, Google, Hewlett-Packard, innogy, KPMG, 02, SKODA AUTO...) Skolil ceské
i zahrani¢ni diplomaty (Afghanistan, Irak, Zimbabwe). Pomahal prekonavat patové situace
pri slozitych kolektivnich vyjednavanich. Prednasel spolecné s W.Urym, zakladatelem
Harvardského programu vyjednavani. Spolupracuje s vyjednavaci Policie CR.

Vladimir je spolumajitelem a jednatelem sSkolici a poradenské firmy Interquality. Je
absolventem Program on Negotiation at Harvard Law School, Harvard University.



