Vy to tak hezky fikate — byt tady a ted, mit vyjednavacsky postoj, udrzet klid,
mit respekt... Ale to se, prosim pékné, déla jak?

To se dé€la velmi tézko v pfipade, Ze je situace skute¢né extrémné vyhrocena. Tzn. na
misté je zbran, ten ¢lovek je prudce agresivni, kiici, jsou ohrozeni dalsi lidé. Velmi tézko,
pokud nas tato intenzita piekvapi nepfipravené. Asi jako kdybyste se zeptala pti rozhovoru
o sebeobrang, jak se na ulici branit nahlému utoku. Bez pfipravy, intenzivniho tréninku a
zkusenosti uz v danou chvili na misté nevymyslite nic. Ptate se, jak se to déla... Mame na

to taktiky.

Takze to nebude vrozenym nadanim? | kdyz néjaka mira psychické odolnosti
mtuZe byt ziskana Zivotem, ne?

Je to velka vyhoda, kdyz je vyjednava¢ osobnostné nastaveny na to, ze je schopen

odolavat tlaku a zachovavat klid a je to soucast jeho pfirozenosti...

A navrch ma treba jesté tu flexibilitu.

Ano. Nicméné to nema kazdy a neni to ani podminka. U dobrého vyjednavace to ale
nemusi byt povahovy rys, protoze vSechny potiebné véci se lze naucit. Pro efektivni
vyjednavani je tfeba znat obsahlou teorii krizového vyjednavani, a aby vyjednavaci tuto
teorii uméli efektivné pouzivat pii skute¢nych vyjednavanich, prochazeji velmi narocnym
vycvikem. Tam se kromé teo rie trénuji i modelové situace, které vychéazeji z redlnych
piipadil. Nejsou vymyslené a cvici se podle toho, jak ve skute¢nosti probihaly. Herci, ktefi
je hraji, do toho skutecné vnéseji potfebné emoce, které byly na misté pfitomny, a nové
vyjednavace tomuhle vystavuji. Neni nic neobvyklého, kdyz vyjednavac, ktery pozdéji
prozije redl nou akci, fika: ,,Ty brd'o, to je stejné jako na Borku.” (Borek je vycvikova
zédkladna, kde se cvi¢ime.) Pti opravdovém vyjedndvani mu pomize, ze si néco podobného
opakované zazil pii tréninku. To znamend, Ze odpoveéd’ na vasi otazku, jak si udrzet klid,
nastaveni mysli, jednat s respektem, zacina u samotné ptipravy. Dobry vyjednava¢ musi mit
kvalitni vycvik.

Ale to samoziejmé neni vSechno. Dalsi taktika, ktera ndm na misté incidentu poméha,
je pracovat v tymu. Protoze vyjednavani nestoji na jednom ¢loveéku. Jeden Clovék neni
schopen obsdhnout vSechno, co je na misté potfeba. Vyjednava¢ musi byt pIn€ v pfitomném
okamziku, mit plnou pozornost na osobu v krizi, soustiedit se na to, co fika, hledat skryté

motivy a vS§imat si vSech véci okolo... Nema kapacitu na to, aby pfedaval informace veliteli,



ktery je n¢kde opodal, soucasné je piijimal, do toho si zapisoval, daval pozor, drzel se na
cest¢ k cili. NemlUze mluvit do vysilacky ani si pied ¢lovékem, s nimz vyjednava,
esemeskovat, pokud mu informace ptichdzeji na telefon. V tymu je velka sila. Mtze byt
dvouclenny, ale sestaven muze byt az Sestilenny vyjednavaci tym. Zalezi na zdvaznosti
toho, co se d¢je. Pokud bychom fesili teroristicky utok se zadrzovanim rukojmi, sestavime
kompletni vyjednavaci tym. A prave sila tymu prispiva k tomu, Ze se dokazete 1épe udrzet
v klidu, tady a ted’, v respektu. Protoze tfeba do vas tukne part’dk a fekne: ,,Soustied’ se,
zaCina$ byt moc vtazeny do toho, co se tady déje okolo.“ Pojmenuje to, upozorni. Nebo da

jen ruku na rameno a vy uz vite: ,,Aha, mam se zklidnit.*

Takové vzajemné kotveni se...

Ano, poméhdme si navzijem. Samoziejmé dalii oporou je zkusenost. Cim vic ma
vyjednavac praxe, tim snaz se dostane do pozadovaného nastaveni. Déni na misté ho
nestrhava tak jako u jeho prvniho ptipadu, samoziejme. Navic vycvik vyjednavace neustale
pokracuje. V pritbéhu roku cvi¢ime modelovée situace a trénujeme se pofad dal. To vSechno
jsou véci, které pomahaji, abychom byli na misté v klidu. Nejde to samoziejmé lusknutim
prstu, neni mozn¢ fict si teoreticky o néjaké vyjedndvaci technice, kterou vSichni budeme
moci pouzivat k tomu, abychom byli pln¢ soustfedéni. Ke kombinaci vycviku, praxe,
tymové prace patii i to, ze my tlak ocekdvame. Stejné jako hasici, kdyz jedou hasit,
ocekavaji pozar. V bojovych uménich existuje pozdrav — OS. To je pry zkratka dvou
japonskych slov — Oshi Shinobu. Vytrvej, kdyZz je na tebe vyvijeny tlak. A mn¢ se prave
tento pozdrav z bojovych uméni velice libi. To je totiz vyjednavacsky piistup. Kdyz vime,
7e pojedeme na misto, kde bude vSe, o ¢em jsem uzZ mluvil — zablokovana situace, emoce,
nadéavky, agrese nebo odpor k dialogu s ndmi —, tak pokud s tim poc¢itam, vim, Ze jsem na
to trénoval a mij part’ak taky a budeme tam spolu, tak budu na tlak pfipraven. Snadnéji se
nam bude do vyjednavani vstupovat a snaz se udrzime v pottebném klidu.

Kdybychom takhle ptipraveni nebyli a prosté tam pfijeli ,,z voleje®, pak sila a intenzita
krizové situace mohou byt takové, Ze nas ten tlak mlize paralyzovat. Ono to souvisi, jak uz
jsme se bavili, s funkcemi mozku. Kdyz nebudu ptipraveny na tlak — a nemusi to byt jen v
krizovych situacich u policejniho vyjednavani, mize to byt kdykoli a kdekoli v Zivotni
situaci — a nebudu s timto tlakem navic umét pracovat, miij mozek spusti jednu ze tii
zékladnich strategii na pieziti. Rikdme jim 3U — uték, utok, ustrnuti. A to se mi pfi
vyjednavani stat nesmi. Protoze pokud se mi spusti ustrnuti, nebudu védét, co tam mam
délat, co tikat. Zamrznu. Kdyz se mi spusti Gtok, pfipojim se k emoci protistrany. Tteba k

agresi. On na m¢ bude kticet, ja na n¢j budu kticet a budu ptilévat olej do ohné. A kdyz se



mi spusti uték, tak nebudu chtit ve vyjednavani vnitiné pokracovat. Budu podvédomée
hledat, jak situaci fesit jinak nez vyjedndvanim. A pii prvni pfilezitosti pfenecham feSeni
ostatnim slozkdm na misté¢ a budu mit tendenci z toho vycouvat. Budu fikat: ,,Hele, to je
fakt absolutn¢ zablokovany, to neni na vyjednavani, radsi at’ tam jde zadsahovka rovnou.
To bude utékova strategie, pokud se necham pievalcovat tlakem. Tohle vSechno vime a
muzeme se na to pripravit. Vime, Ze ta situace sice na zacatku zablokovana bude. Jenze
kdyz se tlakem ptevalcovat nenechame, je to jina. A pak jakykoli odpor, tlak, neochota s
nami mluvit neboli ze nam ¢lovek na vSechno tika ,,ne‘ nespusti tyhle 3U funkce mozku. A
my mizeme zaéit vyjednavat. My vime, Zze NE protistrany je vzdy ZACATEK vyjednavani,
nikoli jeho konec.

Coz plati obecné. Kdyz po vas budu chtit, abyste mi ptjcila na vikend chatu, a vy
feknete ,,ano, jasné*, tak nemame o ¢em vyjednavat, domluvili jsme se. Ve chvili, kdy ale
feknete NE, to bud’ mtzu ptijmout, nebo mi sepne — NE je zacatek vyjednavani. A za¢nu s
vami vyjednavat a ptat se... Urcité mate néjaky divod k tomu, Ze mi tu chatu nechcete
pajéit. Reknete mi, prosim, co je to za diivod? TakZe se vas zadnu ptat, a pokud budete
ochotna se mnou komunikovat, tak to vase NE za¢neme zkoumat. Mizeme tfeba zjistit, co
je skutecna pfi€ina, co je ten zdroj, a tam miZeme najit klidn€ shodu. Vy mi tieba feknete,
ze jde o to, Ze tam je praskla voda. Ja teknu, Ze to je Uplné v pohodé, protoZze ja vam to
opravim. Popisuju to na banalni situaci, aby bylo ziejmé, ze kdyZz se nenechame zastavit tim

NE, mizeme zjistit jeho pfi¢inu, vyjednavat a dosdhnout dohody.



