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Harvardsky model

» Predpoklady vzniku

- Zalozenie Harvard Negotiation Project v
roku 1979

- Vytvorenie klasického Harvardského
negociacného modelu autormi Rodger
Fisher a William Ury - Getting to yes

- Styri pravidla modelu
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Pravidlo I.

Oddelte osobu od problemu

- Oddelte ludsky faktor, Cize emocie od problému _ P8
A, ﬁ&%ﬁ

H() 5h, e frdid

y | o Ll
« Strany sporu maju tendenciu personalizovat konflikt oG MRl
TOP
?}ﬁﬂf BEING
- Ak nam protistrana dokaze dat, o ¢o sa snazime, je %@u}lﬁm Vi

v skuto¢énosti v nasom snazZeni byt partnerom a nie
protivnikom
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Pravidlo Il.

Namiesto pozicie sa sustred'te na zaujem strany

-« Namiesto toho ¢o strana ziada sa sustredte
na jej zaujmy preco to ziada

- So zaujmom protistrany nemusime
suhlasit, musime ho vSak poznat

- Je v zaujme nasho riesenia t.j. v naSom
hlbokom zaujme rozumiet protistrane

» Pumpkin conflict




Pravidlo lIl.
Urcite si kritéria, ktoré musi rieSenie problému splnat

- RieSi problém nasej nachylnosti rychleho hladania
rieSenia problému a rychleho kompromisu

- Dohodnite si objektivne kriteria na hodnotenie moznych
rieSeni (aké kritéria musi rieSenie spliat)

. Ak strana A popige kritéria, ktoré rie§enie musi spinat a
to isté urobi strana B, tak riesenie, ktore ich splni
oboje zalozi Win — Win poziciu
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Pravidlo IV.

Navrhnite viacero moznosti (MESOs)

- Uplatruje sa v pripadoch, ked predpokladame
alebo mame problém pri negociacii uplatnit si
svoj idealny model

- Ak vaSa protistrana vSetky odmietne,
poziadajte ich, aby vam povedali, ktora z
ponuk sa im najviac pozdava a preco

- Vyber posilni presvedcenie a presaditelnost
rieSenia
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Klasicky harvardsky negociacny model

I. Oddelte osobu od problému
Il. Nerokujte zamerany na poziciu strany, ale jej zaujem
lll. Vzajomne si uréite kritéria, ktoré musi rieSenie problému spinat

IV. Navrhnite viacero moznosti
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- Daniel Kahneman a Amos Tversky - |de o behavioralnu tedriu
rozhodovania v situaciach, ktoré zahrnaju riziko

- Podla Kahnemana ,ludia nie su ani Cisto racionalny, ani totalne sebecky,
pretoze ich preferencie su vselijaké, len nie stale”

- Dielo Myslenie pomalé a rychle. Zahrria dva myslienkoveé systémy. Prvym
systémom je nasa zivocCisna mysel, je rychly, instinktivny, a emocionalny.
Druhym systemom je racio, je pomaly, premyslavy a logicky

- Ludia maju tendenciu rozhodovat s predsudkami, ktoré su podvedomeé a Casto
krat iracionalne. Porozumenie a pochopenie tychto skresleni poskytuje pohlad
na to, ¢o ovplyviuje rozhodovanie pri negociacii. Sme iracionalni, ale
predvidatelne. (napr. kognitivne a eticke skratky)
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Iracionalne mozgove cinnosti

Positive Value A Efekt Ramca - [udia reaguju na moznosti
ktoré sa im ponukaju rozne, zalezi primarne
na ramci, v akom tuto ponuku vnimaju
We feel the gain of (napr. hodnotime vyznamnejsie prechod od 90
£100 less - 100%, teda prechod od vysokej

T pravdepodobnosti k Uplnej istote ako rovnaky
10 % posun od 40% k 50%)

100

Losses - Gains +

Tedria perspektivy — vysvetluje preco sme
ochotni naslepo zariskovat v pripade, ked
nevieme co véetko mdzeme stratit (Vyhybate sa
riziku, ked méze dojst k negativnemu vysledku,
ale riskujete, ked moéze déjst k pozitivnemu
vysledku resp. nemate vedomost o moznosti
Negative Value nega tivneho vysledku)

Reference point s . . ! g i
e e Princip prevencie strat — vysvetluje preco je

Statisticky pravdepodobnejsie, ze [udia budu
konat skor vtedy ked mézu zabranit strate ako
ked moéZzu ziskat taku istu hodnotu

We feel the loss of
£100 more

10.
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Prospect theory v rokovani

- ak dokazeme ovplyvnit (kontrolovat)
fungovanie prvého rychleho systému, (/l

umozni nam to riadit spravanie druhého

logického systému, na zaklade ktorého
funguje Harvardsky negociacny model A VALUE

11.
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Zakladne negociacné pristupy

podla zaujmu, ktory mame na zakladanom vztahu a probléme, ktory druha strana pocituje

* Win - Lose e
t Competing Collaborating

- Lose - Win —— RIS

Cﬁ:ﬂmn'}'ng

- Compromise :
J Avoiding mm"mﬁm;lﬁ

. 2 (neglect)

Lose - Lose ..

- - Uncooperative ———— s Cooperalive
« Win - Win =

12.
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Najcastejsie chyby negociacnych modelov
+ Zlyhavame dbékladne sa pripravit na
negociaciu

« Zameriavame sa skor na konkurovanie
a sutazenie ako na spolupracu

» Nechame sa ovladnut emociami

» Uchylujeme sa k etickym skratkam
(predpoklad podvodu a ospravedlnenie u nas)

« Hladame zachranu v kognitivnych

skratkach (systematickych opakovanych %
chybach uvaZovania a procesu - napr. sustredenie -
na cenu a nie ostatne podmienky) 4

13.
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Zakladne negociacne instituty

- BATNA (Best alternative to negotiated
agreement) - najlepsia alternativa :

vyjednavanej dohody -~ : .

- Agreement Trap - opisuje tendenciu )
suhlasit s dohodou, ktora je nizsia ako -
Vaga BATNA =

- Reservation Value - ide o prevedenie 9
BATNY do konkrétneho cCisla I@_

18.
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Zakladné negociacne

- ZOPA (zone of possible agreement ) -
z6na moznej dohody, zakladom je
spravne vymedzenie negociacného
pola

+ WATNA (worst alternative to
negotiated agreement) - ide o urcenie,
¢o je moja najhorsia moznost, v
pripade ak nedosiahnem dohodu

- Ackermanov model - uplatnitelny
najma Vv pripadoch Ciselnych
negociacii. Naburava  zakorenenu
tendenciu stretnut sa v rokovani na
polceste

instituty

Interné Zakon o
regulicie kyberneticke]
bezpetnosti

Zakon o
informaénych
systemoch
verejnej spravy

» Stanovte si cielovl sumu

» Vysku prvej ponuky stanovte na 65%
cielovej sumy

» Hodnotu dalsieho zvySovania stanovte ako
hodnotu klesajuceho prirastku (zo 65% na
85%, z 85% na 95% a z 95% na 100%)

+ Pouzivajte riadenu/taktickli empatiu na
vyjadrenie nesuhlasu

« PouZivajte Specificke a nezaokruhlene cisla

+ Po dosiahnuti stropu ponuknite nefinancny
benefit, pre vyterpanie pozicie

19.




SEnn

Priprava Negociacie

- [dentifikujte potrebu » Zorientujte sa v internom time
« |dentifikujte zadanie « Involvujte buduiceho projektového vedlceho
« Identifikujte BATNA a WATNA « Uréite minimalne a maximalne pozicie vsetkych

podstatnych pravnych institutov

- Urobte post mortem posledného nakupu « Identifikujte algoritmus idealnych pravnych vztahov
» Uskutocnite analogiu pripravnych trhovych » Pripravte sa na 10 najtazsich potencialnych otazok
informacii

20.
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Rokovanie zmluvnéeho ramca

- Identifikujte ¢asovy ramec a proces rokovania + Pytajte sa kalibrované otazky

« Kontrola nad inicialnym draftom - Riadena/takticka empatia

» Prezentacia struktuary zmluvy — term sheet « Zrkadlenie

- Identifikujte ZOPA + Audit obvineni

« Princip 3 potvrdeni « Podmienena zmluva/podmienka

+ Pinochiov Efekt + Pritomnost v rokovani - Pravidlo 7-38-55%

21.
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Rokovanie zmluvného ramca

- Predkladanie subeznych ponuk

« Simulované priklady na kazdy institut

« Spomalenie navrhov

- V€asna negocia¢na akceleracia

« Kompromis nie je win — win

+ Urcite objem sucinnosti

« Implementujte ISO a ostatné standardy

- Pouzivajte a subsumujte obvyklé pravne instituty

- Ackermanov model na &iselné operacie

22.
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Finalizacia rokovani

- Agreement trap vs. BATNA + Neformalne dokumenty a komunikacia
- Prevencia Lock-in / No return point - VEasné vyhodnotenie rizika

» V€as involvujte mienkotvorného zamestnanca » Zhodnotenie

. f:f;ﬁg::ehpijktDV?Ch manazérov v zmluvnych + Priebezny legal monitoring a reporting

23.



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 ¢i taktika je skutocna a akcelerujte
autoritu
- Stratégia ,ber alebo odid* - Ignorujte taktiku, sustredte sa na obsah ponuky

a urobte protiponuku respektujuc ZOPA

» Vzbudzovanie neopétovanych ponuk - Nebidujte znova, pockajte na protiponuku.
Nezlavujte bez protiponuky

- Pomenujte taktiku a objasnite, ze sa budete

" ANIEhE TENTHL VES irSncey zapajat len do vzajomnej vymeny protiponuk

24.



Obranné mechanizmy proti tvrdym taktikam protistrany

- Osobné urazky a prehrabavanie peria » Snaha o frustraciu a stratu sebadévery, ziadajte
prestavku a nasledne ujasnite vzajomny pristup

vyzerajucim ako pravda, vezmite si ¢as na
preskiumanie

« Hrozby a varovania - Ignorovanie a nasledné pomenovanie taktiky a
Zelanych nasledkov

- Diskreditacia alternativ + Snaha o rozru$enie a prehodnotenie vlastnej
BATNY. Ostat vnutorne konzistentny

- Dobry policajt, zly policajt » Pomenujte taktiku a nezapajajte sa do hry.
Identifikujte autoritu

25.



Skryty vyznam negociacie

Strana B

26.
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Na sobotneé citanie

Choices, Values, and Frames, Daniel Kahneman, Amos Tversky, Cambridge University Press, 2000
Myslenie rychle a pomalé, Daniel Kahneman, Farrar, Straus and Giroux 2011

Ako dosiahnut sahlas, Roger Fisher William Ury, Eastone Books, 2012

Ako vyjednat viac, Stuart Diamond, BIZBOOKS, 2014

Vplyv, Robert B. Cialdini, Eastone Books, 2014

Nepristip na kompromisy, Chriss Voss, Tahl Raz, Eastone Books, 2016
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