


Co je Negotico?

Negotico je projekt, vénujici se kralovské discipliné komunikace:
vyjednavani.

Kdo za projektem stoji?

Ceskoslovenskd asociace profesiondlnich vyjednavaéi z. s.,
Prezidium: Toma$ Burda, Jan Mexo Rehdk a Hana Snablova.

Jak to funguje?

V principu se vénujeme tfem druhtim aktivit:
sluzbam tykajicim se vyjednavani jako takového,
kurzm a tréninkim,

eventum.

Proc (vize)?

Verime, ze konflikt je pfitomny vsude, kde jsou lidé,
a ze konflikt neni strasak, ale pfrilezitost, kterou muzeme vyuzit k vylepseni vztahu.




Jakeé sluzby umime poskytnout?

Alternativni reSeni sporu: mediace, arbitraz.
Interim vyjednavac do vasi firmy.

Zastupovani ve vyjednavani.

Vyjednavaci koucink a doprovod k vyjednavani.

Jake tréninky Vam umime nabidnout?

Kurzy a tréninky pro firmy,

pro akademickou a neziskovou sféru,

oteviené kurzy a Mastery klub, kam se muze prihlasit kazdy.
Conflict Manager 4.0.

Eventy

Asi nejzajimavéjsi udalosti je dnes svetove znamy NegotiCON.
Networkingy s vyjednavaci nejen pro vyjednavace.
Vyjednavaci soutéze podle svétovych standardu (pripravujeme).




Jak funguji kurzy a tréninky pro firmy?

Citite-li ve firmé potrebu zvysit efektivitu komunikace

a ziskat konkurencni vyhodu pred ostatnimi, napiste nam.

Navstivime vas, predstavime vam nase dovednosti a metody

a krok po kroku vytvorime kurz na miru, ktery vam bude nejlépe vyhovovat.

Pro kolik lidi maximalne?

Idealné: 9-12 lidi,
maximum je 14.

Lze i jinak, napriklad usporadat interaktivni prednasku, workshop nebo “keynote”.

V jakeé hladine se pohybujeme cenove?

Cena se pohybuje od 117 000 K¢ do 153 000 K¢ (dle konkrétniho pripadu) bez DPH za jeden skolici den.
Abychom zarucili maximalni kvalitu, Skolime vzdy ve dvou, minimalné 2 dny.



Co je Mastery Club?

Mastery Club je bezpecné prostredi pro opakujici se trénink (2 a vicekrat do mésice),
kde mame moznost trénovat, co uz z vyjednavani zname.

Pro kolik lidi maximalne?

12 lidi, ve vyjimecnych pripadech vice, ale tomu v takovém pripade je program upraven.

Kde lze Mastery Cluby navstivit?

V tuto chvili v Praze, Podébradech nebo v Bratislavé.

Mastery Club v Praze




Reseni konflikt ve firmach — Conflict Manager 4.0:

Zvladani a management konfliktu Ize v dnesni dobé povazovat za dalsi dimenzi zdravé konkurenceschopnosti firem.

Konflikty v (nejen) pracovnim Zivoté jsou bézné a vSudypritomné. Nevyresené konflikty ve firmach vedou k nakladovym Skodam, napriklad v dusledku:
ztraty dobré povésti u zakazniku,
VySSi nemocnosti,

,Vnitini rezignace” zameéstnancu,
fluktuace zameéstnancd,
psychickych a zdravotnich poruch,
vnitropodnikového krizového fizeni.

Ke konfliktnim situacim pristupujeme jako vyjednavaci, tj. human-centricky se zameérenim na efektivni reseni.

Konfliktim lze preventivné predchdazet. Konflikty maji v sobé i néco dobrého - pokud se je podari prekonat.
Ti, kteri dokdzou se svymi zameéstnanci projit tézkym obdobim, posiluji vzajemnou soudrznost a loajalitu vSech zaméstnanct vuci firmé,
coz se projevuje na lepsich ekonomickych vysledcich.

Co program Conflict Manager 4.0 zahrnuje?

1) Bezprostredni nasazeni interim manazerU/vyjednavacu se specifickymi zkuSenostmi (feseni krizovych situaci a konfliktd,
mimosoudni feSeni sport/ADR a redesign procest k minimalizaci konflikt(l) pfimo do (vyrobnich) podnikda.

2) Vzdélavani zaméstnancu spolu s nasazenim interim manazer(/vyjednavacut pro prevenci a fesSeni konfliktd.

3) Firemni vzdélavani zaméstnancu na miru (dlouhodobé a kratkodobé) s vyuzivanim internich a externich struktur tymu, mezi které patfi:
intenzivni kurzy vyjednavacich a mediacnich dovednosti,
pravidelné tréninky v Mastery Clubech,

ucast na mezinarodni konferenci NegotiCON.

Interim - Robert Burda




Co poskytuje rozvojovy program Conflict Manager 4.0?

Nabizi strategie, nastroje a procesy, jak zmirnit dopad stavajicich konfliktl a zavést preventivni opatreni, jak konfliktim predchazet.
Opira se o mezilidské intervence na urovni:

nékolika jedincu,

skupin (oddéleni, projektova rizeni, vyrobni tymy),

firem (vztahy mezi dodavateli, odbérateli, statnimi urady).

Jaka je delka programu?

Rozvojovy program vytvarime kazdému klientovi na miru dle specifickych pozadavku.

Jako zakladni program doporucujeme ucast na intenzivnim kurzu Dovednosti k reseni konfliktu
a pravidelnou dochazku do Mastery Clubu na tydenni bazi po dobu 2 let

(ve specifickych pripadech je mozné zkratit na 6-12 mésicu).

Uplatneni programu:

rizeni lidi,

personalni management,

management BOZP opatreni,

prodej a nakup,

account management,

rizeni stiznosti a reklamaci,

management kvality,

projektovy management

a predevsim v oblasti change managementu.




Workshop Hany Snablové

Co je NegotiCON?

NegotiCON je jedina konference spojujici akademicky, diplomaticky, business a krizovy pristup.
Proto zveme nejlepsi vyjednavace z celého sveta na konferenci do Prahy, kam
za nami nasledné pfrijizdi lidé se zajmem o vyjednavani ze vSech kontinentd.

Pro koho je?

Pro vSechny, ale ne pro kazdého.

NegotiCON navstévuji manazeri a majitelé firem, akademici, studenti, ale také treba policisté a hasici.
Obsahuje jak dvoudenni ¢ast interaktivnich prednasek a panelu,

tak cely den vysoce praktickych workshop( od téch nejlepsich na svété.

Na co se tesit v roce 2025?

NegotiCON bude 4. - 6.4. na téma: “Rozpoznani a vnimani autenticity informaci a vztaht ve vyjednavani.
— Jak zvladat konflikty kreativné a vybudovat silny leadership.”,

tedy k vyuziti v rdznych odvétvich, at uz jste forenznim auditorem nebo nakupéim ¢i prodejcem.

UcCit se budeme od téch nejlepsich z FBI, Kanadské a Chicagské policie nebo Scotland Yardu

a na strané druhé od svétové uzndvanych pravnikl nebo business vyjednavacu.

Planujeme opéet i NegotiCON Pop-up a to tentokrat v Londyne.

Vice informaci na: negoticon.com



Kde jesté muzete Negotico potkat?

Ucime pravidelné kurzy na Vysoké skole ekonomické, Prazském Humanitnim Gymnaziu,
a hostujeme na mistech jako Vysoka skola umélecko-prumyslova.
Spolupracujeme také s organizacemi jako ACFE.

Kurz na VSE

Kde dale?

Pripravujeme nékolik podcastl o vyjednavani.

A & ;
Pop-up Mastery Club

Jak se muzete zapojit?

Prijit na néjaky kurz nebo navstivit nektery Mastery Club — kontaktujte nas.




Co k efektivni priprave na vyjednavani pouzivame?

Vytvorili jsme Vyjednavaci platno, diky kterému dostanete na jednu A4 vSe podstatné pro uspésny vysledek vyjednavani.

The Negotiation Canvas 10 Dl eieeetonondste: | 11ST OF DEMANDS =

CRUCIAL
Must get (quite often urgently)

ASSESSMENT OF NO DEAL WALK AWAY POSITION

Non/monetary — note it and don’t worry about it too much When we interrupt negotiation. Shouldn’t get worse than “No Deal”

WHAT VALUE BEST POSSIBLE
DO WE OFFER? OUTCOME

What we bring to the table?

Best possible objective:

What's the strategy, tactics? 1st IMPRESSION PREPARE Preparation is about 85 % How to get there?
of success in negotiation List of Demands NEEDED
READINESS TACTICS (Lead N it’ i
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DELIVERY VOICES: normal/curious SOLVE TOGETHER REFRAMING
) Timing (window of opportunity) : Lead people (towards worthy goal) Different angle, focus; discount
6\¢ Carrier (call, SMS, note on paper...) W"’W'"":! As?ertive Fnendly: pJeasgnt Manage problems (not people) Reverse psychology
(3\ Tone (of voice, respect...) Analyst’s Voice Hypnotist's Voice Maximizers, minimizers &
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version, Curse of Knowledge, =

Action Bias, Exact Numbers, Don’t need that much but better to have them ready

06\ Psychological prof.,
A

Levels of Listening, iyt s

Culture '90 VAK(OG), other... ;22;2:;“;:?;’[2230" CONFIRMING Who the true stakeholders are?
Environment ' 5 CLOSING Qs QUESTIONS What they dis/like?
Legisla.tion 7o) WHAT? (;* & . Hon do their r_)rocesses_ w_ork?
Compliance .p) ACTIVE LISTENING S Summarise the deal \9 N Is/isn’t it a bad faith negotiation?
Etiquette 4, - WHEN? 2 Q What else is missing to make the
g SUMMARIES QUESTIONS Date/Time and for how long? % deal work?

@ Summary Open-ended WHERE? Q ’

< Paraphrasing Closed “No” Qs From, To & Y
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NEGOTIATION TEAM ROLES

Team Leader (Commander, Decision Maker, Coach)
Negotiators (Lead, 2nd)

Experts (Intelligence Researcher/Fact checker, Record/Contract Keeper,
Time Keeper)

AGENDA WHAT (ELSE) CAN WE GIVE UP?

Name Common Shared Interest (Goal, Objective, Aspiration)
Send Negotiation Agenda

TRUE MOTIVE (THEIR WHY)

What is their story? — What led them here?
What are their demands? — What do they really want?
What's behind that, what drives the other players, which GAINs or PAINs?

REFLECTION/DEBRIEFING

How can we improve the relationship (further)?

Which Goals, Objectives, Aspirations have we (not) met?
How did the process go, what went wrong?

What can we do better next time, how can we improve?

J
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Kdo je garantem kvality?

Jan Mexo Rehdk je profesionalni vyjednavaé, ktery ma za sebou pfes 3 000 vyjednavani v az miliardovych hodnotach
Vénuje se 17 let business a krizovému vyjednavani, 20 let behavioralnim védam; je autorem MCM a Negotiation Canvas.
PlUsobi jako Master Trainer vyjednavani a komunikace pro Negotico,

L uci na Vysoké skole ekonomicke, v minulosti také na University College London.
4%4 Usporadal pres 200 kurzu souvisejicich s tématem komunikace, kterymi proslo vice nez 3 600 lidi.
Sam se ucil nejdrive praxi, pozdeéji v kurzech: Schranner Institute, PON (UCL), IMI Campus, Verhandlungsperformance Consulting
a konzultacemi s nejlepsimi vyjednavaci na svéte, vCetné: Garyho Noesnera z FBI nebo Paula Nadeau z Kanady.

PlUsobi jako mezinarodni porotce vyjednavacich soutézi ALSINC, APIIT nebo TNC Intra.

Je myslenkovym otcem NegotiCONu.

S kym spolupracujeme?

e A
Gary Noesner (USA) Phil Andrew (USA) Scott Tillema (USA) Paul Nadeau (CA) Kyle Vowinkel (USA) Nicky Perfect (UK) Adam Dolnik (C2)
Chief Crisis Negotiation Unit Special Agent FBI (ret.), Chicago Police SWAT Neg. (ret.), CA Most recognised Decorated FBI Agent, HRT First female Director of UK Training Globally recognised hostage
(23 years), FBI (ret.). Teaches at FBI Academy. World renown Speaker. hostage negotiator, and CNU (ret.). of the NHCN Course (ret.). negotiation (NSY, FBI, PS, GMP),
and international peacekeeper (ret.). kidnap response,

and counterterrorism specialist.







