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Dynamickeé prostredie
IT sektora

- Inovacie

- Technologicky Zivotny Styl ludi

- Legislativa

Zdroj: thefire.org
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Legislativny ramec pre verejny sektor urcuje
standardy aj pre ten sukromny

- Lokalna legislativa

- Eurdpska legislativa

- Vplyv na negociaciu v IT sektore (zmena ZOPA)
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Roznorodost pristupov k IT projektom

- Agile

« Waterfall

« SaaS

- Outsourcing
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zmlav

Subjekty IT
zmlav

Fenomenolo
gicky gap




U]
"

-
-

Objednavatel

- Pravna povaha

- Sektorove rozlisenie

- Perspektiva na projekt a pravny vztah
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Dodavatel

- Pravna povaha

- Perspektiva na projekt a pravny vztah

Zdroj: Getty Images

Zdroj: sloanreview.mit.edu
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Fenomenologicky gap alebo aj
rozdielnost perspektiv subjektov v IT

. Co to je a o zaklada fenomenologicky gap

- Preco je dolezité tento gap ¢o najviac zuzit alebo odstranit

- Ako odstranit alebo limitovat fenomenologicky gap

10.
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Sutazivy Prisposobivy/
styl ustretovy styl

Klasicke negociacné styly podla
harvardského modelu

Vyhybaijci styl Spoluvpr‘acujﬁci
styl
Kompromisny
styl




Satazivy styl (Competing)

Podstata stylu

- sledovanie iba vlastnych potrieb
- zameranie na kratkodobé zisky

- vyuZzivanie sily svojho postavenia
+ agresivne negociovanie

Nebezpecenstva a nevyhody pouzivania

stylu

+ pri identifikacii tohto stylu protistranou
ste lah$ie predvidatelni a v pripade
nerovnovahy stran riskujete deadlock

» ziskanie vitazstva mdze znamenat viac
ako ziskanie dohody

+ dosledok agresivnej negociacie moze
poskodit vase vztahy a reputaciu

Kedy pouzit tento Styl

- v pripade Casovej tiesne a potreby
rychlecho konania alebo vysledkov

- v pripade stretu so sutazivym
negociatorom, avéak s pridanim aspon
este 1 dalsieho stylu

- ak sa jedna o jednorazovu negociaciu/
vztah

Ako sa branit

- nepodlahnite natlaku
- nerobte Ustupky, nedostanete nic
- rozumne opatujte agresiu




Prisposobivy/ustretovy styl
(Accommodating)

Podstata stylu

+ opak sutazivého Stylu

« doraz na budovanie vztahov

- Stedré darovanie Ustupkov a
informacii

Nebezpecenstva a nevyhody pouzivania

tylu

- pri strete so sutazivym Stylom mozte
prist o vietko

- Stedrost tohto Stylu méze byt zneuzita

+ velké mnoZstvo Ustupkov na zaciatku,
moze viest k znemoZneniu vybudovania

vacsej hodnoty pri naslednej spolupraci
- navodenie domienky, Ze je pre vas ciel
druhorady aleb s nizkou hodnotou

Kedy pouzit tento styl

- v pripade ak sa stala chyba a potrebujete
napravit vztah

- v pripade ak mate velmi slabd poziciu

Ako sa branit

- désledné preverenie ¢i ustupok nie
je trojskym koriom

- désledné ocenenie hodnoty
ustupku

- rozumne opatujte agresiu

» neprijimat véetky Ustupky (mdézu
byt nasledne vetované alebo
likvidaéné pre protistranu)




Vyhybajuci styl (Avoiding)
Podstata 5tylu Kedy pouzit tento styl
. model spravania "passive aggressive" - v pripade ak hodnota investovaného ¢asu
. vyhybanie sa konfliktom na vyriesenie konfliktu alebo negociacie
g . 3 : prevazuje nad prinosem
* nepriame konanie a jednanie + v pripade ak je negociovana otazka
trivialna
- v pripade ak nie ste dostatocne pripraveny
- v pripade ak je potrebné &elit priliz vela
emociam

Nebezpeéenstva a nevyhody pouzivania Ako sa branit
stylu - stanovenie ¢asovych milnikov na
+ ak styl pouzivate aj v pripade casovej zaciatku negociacie

tiesne, dosledne strazte tato informaciu, - eskalacia na vy$3iu Groven

inak sa znacne oslabi vasa pozicia + pochopenie dévodu vyhybania sa
+ ak sa vyhybate komunikacii s

protistranou, nechavate im ¢as aby si

vase vyhybanie vysvetlovali po svojom, ¢o
nemusi byt vo Vas prospech




Podstata stylu

+ zjednavanie

- vysledok na urovni 50/50 oproti
uvodnej ponuke/pozicii

Nebezpecenstva a nevyhody pouzivania

stylu

+ ak styl pouzijete ako ospravedlnenie za
to, Ze ste sa nepripravili spravne

+ mdZete byt nuteni urobit kompromis vo
veci v ktorej si to nemdzete dovolit

« urobenie kompromisu bez silného
odbdvodnenia moze navodit domienku, ze
budete tymto smerom pokracovat

+ mozete byt konfrontovani extrémnou
otvaracou poziciou, pricom pri modely
50/50 stratite alebo riskujete deadlock

- kompromisom mozete prist o inovativne
rieSenia

Kompromisny styl (Compromising)

Kedy pouzit tento styl

« v pripade ak vas tlaci ¢as a mate do
¢inenia s niekym, komu doverujete

+ ak vyhravate spravne veci a stracate
spravne veci

« ak uz nemate ¢o ponuknut, a kompromis
je jediny spdsob, ako dohodu uzavriet

Ako sa branit

» urobte kompromis iba ako
odévodnenu vymenu

- obchodujte s kompromismi napriec
réznymi cielmi a zaujmami

- vyhnite sa extrémnym otvaracim
poziciam (vratte ich spi do reality
alebo rovnako vyvazte svoju
otvaraciu poziciu)




Spolupracujuci styl (Collaborating)

Podstata stylu

+ zabezpecenie naplnenia potrieb
oboch stran

- vytvorenie najvacsej vzajomnej
hodnoty

- hladanie inovativnych rieseni

+ pod tlakom prechod k inym
osvojenym Stylom

Nebezpecenstva a nevyhody pouzivania

stylu

- zvazit rizika spoluprace so sutazivym
Stylom

- nekontrolovany tok informacii méze
sposobit vlastné vykoristenie

+ Casovo harocnejsi proces
riziko investovania vela ¢asu a usilia
nazmar

Kedy pouzit tento styl

+ za vacsiny okolnosti by spolupraca mala
byt primarnym Stylom

+ ak je pre vas vztah ddlezity, ak je ddlezita
vasa reputacia, ak druha strana musi
vykonavat svoje funkcie (napr. SLA) a
nielen vymenit Standardny produkt za
hotovost, ak je pritomné vysoké riziko, ak
je v stavke velké mnoZstvo penazi...

Ako sa branit

- ak nie je vo vasom zaujme
spolupracovat, potom sa
rozhodnite pre svoj alternativny styl
a spresnite a Specifikujte ako sa
tento Styl prejavi v negociacii

+ v pripade dodavatela, ktory na
svojom trhu trpi velkou
konkurenciou (bude sa snazit silou
mocou spolupracovat) vyuzite
vyhybanie

- budte opatrni, s kym
spolupracujete, vVas cas je kratky a
cenny
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Co standardne zaklada vendor lock-in

- Nespravne nastavenie zmluvnych
vztahov

Zdroj: energyandthelaw.com

« Nedostatocna sutaz na trhu

Zdroj: clipartkey.com

- JedinecCny produkt

Zdroj: siemens.com
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Identifikacia ciela
(Objednavatel)

- Aky je moj ciel rieSenim vendor lock-inu?

sulad s legislativou

efektivne nakladanie s finanénymi prostriedkami

plynula kontinuita

sloboda a disponibilita

Zdroj: istockphoto.com
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Identifikacia ciela
(Objednavatel)

- Aky je moj ciel rieSenim vendor lock-inu?
- pokracovanie spoluprace
- najst hodnotu v inej Casti vztahu (SLA)

- inovovat pristupy budovania hodnoty v IT projektoch

Zdroj: beyondphilosophy.com
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Obranné mechanizmy proti tvrdym taktikam protistrany

- Extrémne poziadavky, malé a pomalé ustupky - Majte jasnu predstavu o cieloch, BATNE a
nenechajte, aby Vas pristup partnera prenikol.

Vyuzite moc ticha

+ Zvazujuca taktika (tied hands) - Zistite Ci taktika je skutoCna a akcelerujte
autoritu
- Stratégia ,,ber alebo odid“ - Ignorujte taktiku, sustredte sa na obsah ponuky

a urobte protiponuku reSpektujuc ZOPA

+ Vzbudzovanie neopéatovanych ponuk + Nebidujte znova, pockajte na protiponuku.
Nezlavujte bez protiponuky

+ Pomenujte taktiku a objasnite, ze sa budete

* Snaha zlomit Vas (Flinch) zapajat len do vzajomnej vymeny protiponuk

25.
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+ Osobné urazky a prehrabavanie peria

« Blafovanie, nafukovanie a klamstvo

- Hrozby a varovania

- Diskreditacia alternativ

+ Dobry policajt, zly policajt

Obranné mechanizmy proti tvrdym taktikam protistrany

- Snaha o frustraciu a stratu sebaddvery, ziadajte

prestavku a nasledne ujasnite vzajomny pristup

+ Ostante vnutorne skepticky aj k tvrdeniam

vyzerajucim ako pravda, vezmite si ¢as na
preskumanie

- Ignorovanie a nasledné pomenovanie taktiky a

zelanych nasledkov

+ Snaha o rozrusenie a prehodnotenie vlastnej

BATNY. Ostat vnutorne konzistentny

« Pomenujte taktiku a nezapajajte sa do hry.

Identifikujte autoritu

26.
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Identifikovat BATNA a ZOPA v
kazdej faze negociacie

+ BATNA

« ZOPA

- prehodnocovanie a vylepsSenie BATNA a ZOPA v

priebehu negociacii

- identifikacia momentu aplikacie BATNA

27.
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Zvladnutie stresu a emaocii pri
negociacii, aplikacia
emocionalnej inteligencie

Stresoveé vypitie

- vyskum Kathleen O’Connor, Josha Arnolda a
Andrea Maurizia

- pristup k negociacii ovplyviiuje Uroven stresu

- pasivita a absencia inovativnych rieSeni v
dosledku stresu

_‘hf 4
Zdroj: avepharma.eu

- zdvihnite si sebadoveru a limitujte stres
ddslednou pripravou

28.
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Zvladnutie stresu a emaocii pri
negociacii, aplikacia
emocionalnej inteligencie
Emacie

- vplyv emocii na negociaciu

- emocionalne spustace
- integralne emocie . . .
AR

— NN

\\\\\\\\\\\\\\\\\\\+

« nahodné emocie

- rozpoznanie a zneskodnenie svojich vlastnych
nahodnych emacii identifikaciou svojich
emocnych spustacov

Zdroj: psychologicalscience.org

+ rozpoznanie a zneskodnenie nahodnych emacii
vo svojom naprotivku pri negociacii,
povzbudenim a spojenim so zdrojom tychto
pocitov

29.
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Emocna inteligencia

- vyskum Kihwan Kim, Nicole L. A. Cundiff, Suk
Bong Choi

- vysSia Uroven emocionalnej inteligencie
koreluje s vac¢sim budovanim vztahov

- vysSia Uroven emocionalnej inteligencie
nekoreluje s lepsim dosahovanim vysledkov v
konkrétnej negociacii

+ vySSia Uroven emocionalnej inteligencie
navadza na poskytovanie ustupkov za cenu
vlastnych ziskov

+ vy§Sia Uroven emocionalnej inteligencie ma za
nasledok vyssiu tendenciu byt vykoristovany

Zdroj: thriveglobal.com
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Zvladnutie overconfidence a
kedy spravne pouzit
powerplay

Nadmerna sebadovera

- ako ovplyvinuje negociaciu

+ ako ovladat nadmernu sebaddveru:
- ziskajte informacie

- skuste opacnu rolu

- najdite diablovho advokata

Zdroj: psyhologicalscience.org
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Zvladnutie overconfidence a
kedy spravne pouzit

powerplay
Powerplay
- predlozenie prvej ponuky
- ako ovplyvni predlozenie prvej ponuky negociaciu 303 g1 300
FEE e a5 T : (08349 033
+ ako vyvazit rizika pouzitia powerplay: 040 131 333

(703 028 038

- zaroven ako sa vy snazite vyuzit powerplay, ktory
si myslite, Zze mate, vas naprotivok by sa mohol
povazovat za mocnejsiu stranu

- rozhoréenie mbze spbdsobit, Ze menej silna strana Zdroj: bwrunswickgroup.com
bude emocionalne reagovat na vase natlakové

poziadavky a odmietne robit Ustupky, aj ked by to

bolo v jeho najlepsom zaujme (a vo vasom zaujme)

- ked negociator, ktory sa podda vacsej sile, citi, ze
s nim bolo zaobchadzané zle, zdanlivo Uspesny
vykon powerplay moéze poskodit vztahy a reputaciu

32.



Dakujem za pozornost

S ¥ Stanék Vetrak & Partneri






