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Anotace

Zamérem této bakalarské prace je vytvofit funkéni preklad a analyzu
odborného textu z oblasti managementu. Konkrétné se jedna o ¢lanky, které
publikuje Roger Dawson pod nazvem ,,Negotiating Articles na svych webovych
strankach. K prekladu pfilozim také glosai vybranych termina z vychoziho textu.
V dalsi casti ptipojim piekladatelsky komentaf, ve kterém uvedu, do jakého
funkcniho stylu patii vychozi text, a zdlivodnim své zavéry. Blize se budu vénovat
tematickym posloupnostem ve vychozim i cilovém textu. Na zavér budu zjist'ovat,

k jakym posuniim doslo pii prekladu.

Kli¢ova slova
pteklad, management, vyjednavani, odborny styl, ucebni styl, téma, réma, posuny

v prekladu



Abstract

The aim of this thesis is to create a functional translation and analysis of the
texts from the field of management, specifically the articles which Roger Dawson
publishes on his websites as the ,,Negotiating Articles”. There’s a glossary of
selected terms from the source text attached to the translation. In the next part |
will add the analysis of the translation in which I will state which functional style
the source text belongs to and | will justify my conclusions. I will examine
thematic progression in both the source and the target texts. Finally, | will identify
the translation shifts which occurred in the translation.
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translation, management, negotiating, scientific style, learning style, theme,
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Uvod

Tvrdi, mekei, konzultativni — vétSinu vyjednavaci mizeme zaradit do téchto
titi skupin. Tvrdy vyjednava¢ prosazuje vlastni zajmy a neslevuje ze svych
pozadavkl, mékky vyjednava¢ je jeho protipol — ustupuje komunikaénim
partneriim a nedokaze si prosadit své pozadavky. Pokud jednate s konzultativnim
vyjednavacem, pravdépodobné se doberete k zavéru, kdy kazdy z véas odejde
spokojeny. Roger Dawson, americky fe¢nik a expert na vyjednavani, vychovava
generaci takzvanych aktivnich vyjednavact, ktefi jsou schopni nenasilnym
zpuisobem ovliviiovat druhou stranu, a tim padem 1 zvratit vysledek jednani ve
svlj prospéch.

Autor Negotiating Articles vysvétluje zdkladni strategie a postupy pro
efektivni jednani pti obchodovani, protoze jak sam ftika: ,,Nikdy neziskate penize
rychleji, nez kdyZ budete vyjednavat® (Dawson 2013 ). Popisuje, jakym
zpusobem sbirat informace, jak se pfedem pfipravit a jak se chovat i mluvit pfi
jednéni, abychom doséhli svého cile. Nabizi ndm pohled jak ze strany zdkaznika,
tak ze strany prodejce.

Text je primarné ¢lenén do dvou casti — teoretické a praktické. Prakticka
cast se vénuje vlastnimu piekladu textl. Na zacatek kapitoly zafadim kratky
glosét klicovych pojmil z piekladu dané oblasti.

V teoretické ¢asti nejdiive charakterizuji odborny styl, poté obratim
pozornost na jeho dil¢i sféru — styl ucebni, pfiCemz se budu opirat o poznatky
ziskané z knih Preklad a prekladani (2010) od Dagmar Knittlové, Bronislavy
Grygové a Jitky Zehnalové a Soucasnd stylistika (2008) od Marie Cechové.
Uvedu piiklady z textu a vysvétlim nektera prekladova feSeni. Dale budu zkoumat
tematické posloupnosti ve vychozim i cilovém textu na zaklad¢ knihy Veéta a text
(1985) od FrantiSka DaneSe a identifikuji posuny v piekladu podle klasifikace
Johna Catforda v jeho dile A Linguistic Theory of Translation (1965).

! Neni-li uvedeno jinak, jedna se o preklad vlastni.
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1 Prakticka cast

1.1 Glosar

acceptance range

arms negotiator

board of directors

bookkeeper

Branch Manager

breaking down to the ridiculous

controller

CPA (Certified Public Accountant)

full list price
funny money
hidden agenda

horse trading

interest rate

just in time

main office

markup

maximum plausible position
open agenda

opening negotiating position
power negotiating

real estate broker

real estate mortgagae

sales manager

Secretary of State

pfijatelny rdmec

vojensky vyjednavac

spravni rada

ucetni

feditel pobocky

rozklad na zanedbatelné polozky
podnikovy ekonom

ekonom

plné cena

sméSna Castka

tajnd agenda

néco za néco (vyjedndvani zaloZzené na
kompromisu, nabidnuti protisluzby a
Casto 1 tajné dohod¢)

urokova sazba

strategie vyroby, kdy firma podle
pozadavkl zdkaznika vyrobi pfesny
pocet vyrobki ve stanoveném cCase;
do cestiny zpravidla nepteklada
ustfedi

pfirazka

maximalni pfijatelna pozice

vefejna agenda

pocatecni vyjednavaci pozice
aktivni vyjedndvani

realitni maklét

hypotéka

obchodni feditel

statni tajemnik
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State Department ministerstvo zahranici

state of the Union Zprava o stavu Unie
trade-in koup€ na protiucet
win-win negotiating vyjednavani na principu vyhra-vyhra

1.2 Vlastni preklad

1.2.1 Chtéjte vic, nez ve skutecnosti ocekavdte

Jedno z hlavnich pravidel Aktivniho vyjednavani je, ze byste po druhé strané m¢li

pozadovat vice, nez kolik chcete opravdu ziskat. Henry Kissinger dokonce tvrdi,

ze ,efektivita pfi vyjednavani zalezi na pfehanéni vasich pozadavki®. Zamyslete

se, pro¢ byste meli délat nasledujici:

Pro¢ byste méli v obchod¢ vyzadovat vétsi slevu, nez na jakou podle vas mate
narok?

Pro¢ byste méli svého $éfa zadat o velkou kancelér s predpokojem, ackoliv by
vam bohat¢ stacila kancelar pro jednoho?

Pokud se uchézite o praci, pro¢ byste si méli fict o vice penéz a benefiti, nez
kolik vam pravdépodobné nabidnou?

Pokud jste nespokojeni sjidlem v restauraci, pro¢ byste méli pozadovat
smazani celého uctu, 1 kdyz ofekavate, Ze vam odpusti jen cenu problematické

polozky?

Pokud jste prodejce:

vvvvv

cokoliv zadat?

Pro¢ byste mé¢li Zadat cenu podle ceniku, 1 kdyZ vite, Ze je vySsi nez Castka,
kterou zakaznik plati nyni?

Pro¢ byste toho druhého méli presvédcovat, aby investoval do toho nejlepsiho,
1 kdyz jste presvédceni, Ze jeho rozpoctova politika mu nedovoli utratit tolik
penéz?

Pro¢ byste méli predpokladat, Zze by n€kdo, kdo tak nikdy pfedtim neucinil,

m¢él chtit koupit prodlouzenou zaruku?
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Pokud se nad tim zamyslite, napadne vas nejspi$ hned né€kolik dobrych divodi
zadat vic, nez ocekavate, ze dostanete. Jasnd odpovéd’ je, ze vam to da vic
prostoru k vyjednavani. Kdyz prodavate, vzdycky mizete cenu snizit, ale nikdy
zvysit. Pokud nakupujete, mizete svou nabidku zvysit, ale nikdy naopak. To, co
by véas mélo zajimat, je vase MPP (maximalni pfijatelnd pozice). To je nejvic, co
muzete vyzadovat, aby to bylo pfijatelné i pro druhou stranu.

Cim méné toho vite o druhé strané, tim vy3si by méla byt vase pocatecni pozice, a

to ze dvou duvodu:

1. Vase ptedpoklady mohou byt nespravné. Pokud neznate dobtfe druhou stranu
nebo jeji pozadavky, je mozné, ze bude ochotnd zaplatit vic, nez si myslite. Pokud

jde o prodejce, mohl by chtit mnohem méné, nez ocekavate.

2. Jestlize jde o novy vztah, budete plisobit mnohem ochotnéji, pokud budete
schopni délat v&tsi ustupky. Cim 1épe znate toho druhého a jeho potieby, tim 1épe
muzete ovlivnit svou pozici. A naopak, pokud vas druha strana nezna, jeji prvotni

pozadavky mohou byt piemrsténé.

Pokud vyzadujete mnohem vic, nez je vase maximalni pfijatelna pozice, méli
byste byt také flexibilni. Pokud se tomu druhému zdd vase vychozi pozice
prehnana a vas pfistup je ,,ber nebo nech byt“, k vyjednavani nemusi viibec dojit.
Dal$i mozna reakce miiZze znit: ,,Tak to si nemame o ¢em povidat.“ Tato pozice

vam projde jedin€ v piipade, ze dokazete byt flexibilni.

V ptipad€, Ze kupujete nemovitost piimo od prodejce, mulZete navrhnout:
,Uveédomuji si, Ze za nemovitost pozadujete 200 000 dolart a podle toho, co vite,
se vam to zda byt férova cena. TakZe nejspis vite néco, co ja ne, ale podle toho, co
jsem zjistil j&, bychom se méli bavit o ¢astce zhruba 160 000 dolart.” Nacez si
prodejce miize pomyslet: ,,To je smé$né. Za tak malou ¢astku to nikdy neprodam,
ale zda se byt upfimny. Za to nic nedam, kdyz s nim budu chvili vyjednavat,

abych zjistil, jak vysoko ho pfimé&ju zvednout nabidku.*

Pokud prodévate, mtizete fict svému kupci: ,,Jakmile budeme znat vase potieby
presnéji, mohli bychom zménit stanovisko, ale zatim mame informace jen o

objednaném mnozstvi, kvalit¢ obalu a také o tom, Ze nepozadujete vyrobu na just-
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in-time principu, tudiz nase nejlepsi cena se bude pohybovat okolo 2,25 dolari za
polozku.“ V tu chvili si mozna zékaznik pomysli: ,,Tohle je pfehnané, ale snad by
stalo za to investovat trochu ¢asu do vyjednavani a zjistit, o kolik bude druha

strana ochotna snizit cenu.

Pokud nejste zkuSeny vyjednava¢, mizete mit nasledujici problém: vase skutecna
MPP je mnohem vyssi, nez si myslite. VSichni se obavame toho, Zze budeme
ostatnim pro smich. TakZe nejsme ochotni ptebirat pozici, ve které se nam nékdo
vysmiva nebo nas ponizuje. Diky tomu budete pravdépodobné smétovat vasi MPP
do bodu, kdy pozadujete mén¢, nez je maximalni ¢astka, kterou by druha strana

byla ochotna zaplatit.

Dalsi z ditvoda, pro¢ byste si méli fict o vic, nez chcete dostat, pochopite, pokud
umite myslet pozitivné: muze to vyjit. Tfeba je vam dnes vesmir naklonén. Tieba
se na vas seshora diva vas and¢l strazny a tika si: ,,To je fajn ¢lovék. Tak dlouho a
tvrdé pracoval, tak mu dame pauzu.“ Muzete prosté dostat to, co chcete, ale

nezjistite to, dokud si o to nefeknete.

Navic vys$si pozadavky zvysuji také vnimanou hodnotu toho, co nabizite. Pokud
se uchazite o misto a feknete si o vyS$i plat, nez jaky byste ocekavali,
Vv persondlnim fediteli to vyvola pocit, Ze za to opravdu stojite. Pokud prodavate
auto a nadsadite skutecnou cenu, pfiméjete kupce, aby uvéfil, Ze auto ma veétsi

hodnotu.

Dalsi z vyhod prehnanych pozadavkl je, Ze zabranime tomu, aby vyjednavani
uvizlo na mrtvém bod€. Vezméte si valku v Perském zalivu. O co jsme zadali
Saddama Husajna? (Zadali mozna neni to pravé slovo.) Prezident George Bush ve
své Zpravé o stavu Unie pouZzil krasnou aliteraci, pravdépodobné z dilny Peggy
Noonanové, pro vyjadfeni nasi pocatedni vyjednavaci pozice. Rekl: ,Nechlubim
se, neblafuji ani nezastraSuji. Tento muz musi udé€lat tii véci. Musi odejit
z Kuvajtu, obnovit legitimni vladu Kuvajtu (ne instalovat loutkovou vladu jako
Sovéti v Afghanistanu) a napravit Skody, které zpisobil.“ To byla velmi jasna a
pfesnd pocatecni vyjednavaci pozice. Problém byl v tom, Ze tohle byla zaroven

naSe nejniz§i mozna nabidka, takze uz jsme neméli z ¢eho slevovat. Neni divu, Ze
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vyjednavani zkrachovalo. Muselo k tomu dojit, protoze jsme nedali Husajnovi

prostor K tomu, ze svym zpisobem zvitézil.

Kdybychom byvali fekli: ,,Fajn, takze chceme, abyste vSichni odesli. Chceme
neutralni nearabskou vladu v Bagdadu. Chceme dohled OSN nad odstranénim
veskeré vojenské techniky. Dal vyzadujeme uvolnéni Kuvajtu, obnoveni legitimni
vlady a nahradu Skod, které jste zplsobili.“ Pak bychom mohli dostat to, o co
jsme usilovali, a pfitom doptat Husajnovi pocit uspé€sného vyjednavani.

Vim, co si myslite. ,,Rogere, na mém vano¢nim seznamu Saddam Husajn neni, tak
pro¢ bych zrovna jemu mél chtit néco davat.” Souhlasim, ale pfesn¢ tohle vam

znepiijemni nebo dokonce zablokuje vyjednavani.

Ze scénaie Perského zalivu jste si mohli vyvodit jeden ze dvou moznych zavért.
Prvnim z nich je (coz by fekl Ross Perot), Ze vyjednavaci naSeho Ministerstva
zahrani¢i jsou uzvanéni idioti. A co je ta druha moznost? Ano, spravné. Ze tohle
byla situace, kdy jsme zdmérné zablokovali jednani, protoze to poslouzilo ucelu.
Rozhodné jsme neméli v umyslu spokojit se jen s tim, co George Bush pozadoval
ve Zpraveé o stavu Unie. Generdl Schwarzkopf ve své knize Hrdina poustni boute
napsal: ,,Ve chvili, kdy jsme tam dorazili, ndm doslo, Ze cokoli jiného nez
vojenské vitézstvi by pro Spojené staty byla porazka.“ Nemohli jsme nechat
Saddama Husajna pretahnout 600 000 vojaki zpét pies hranice a cekat, kdy se
rozhodne ud¢lat to znovu. Museli jsme mit divod tam jit a vojensky se o n¢ho

postarat.

V takovém ptipad¢ vytvoreni patové situace poslouzilo naSemu zaméru. Problém
vidim v tom, Ze pfi vyjednavani nevyhnutelné vytvarite takové situace, protoze se

bojite fict si o vic, nez kolik ocekavate.

Poslednim divodem, pro¢ pozadovat vic, je fakt, Ze je to jediny zpisob, jak
v druh¢ osobé vyvolat dojem, Ze vyhrala. Pokud ihned vyrukujete s vasi nejlepsi
nabidkou, neexistuje zadny zpisob, jak vyjednavat s druhou stranou a vyvolat v ni

pocit vitézstvi.

« Tyka se to nezkuSenych vyjednavact, ktefi vzdy zacinaji na nejvyssi nabidce.
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« Tyka se to uchazefe o praci, ktery si mysli: ,,Pokud budu chtit tolik pencz,
nemam na soucasném trhu prace Sanci.*

- Tyka se to Cloveka, ktery prodava diim nebo auto a mysli si: ,,Pokud budu
chtit moc, jen se mi vysméji.*

- Tyka se to prodejce, ktery tvrdi obchodnimu fediteli: ,,.Dnes se chystdm
vyrukovat stouhle nabidkou a ur€ité je konkurenceschopna. Vim, ze
dostavaji nabidky od lidi po celém mésté. Dovolte mi, abych snizil cenu

predem, nebo neziskame zadnou objednavku.*

Aktivni vyjednavaci dobie védi, pro¢ chtit vic, nez o¢ekavate. Je to jediny zpisob,

jak v druhé osob¢ vyvolat pocit vitézstvi.

Pojd'me si zrekapitulovat pét hlavnich divodd, pro¢ pozadovat vic, nez kolik

chcete ziskat:

Prosté€ to mtizete dostat.
Dava vam to prostor k vyjednavani.
Zvysite vnimanou hodnotu toho, co nabizite.

Zabranite tomu, aby se vyjednavani dostalo do slepého bodu.

o B~ w0 D

Date druhé stran¢ pocit vitézstvi.

V piipadé vysoce medializovanych jednani, napiiklad kdyz stavkuji fotbalisté ¢i
piloti, jsou pocatecni poZadavky obou stran naprosto bizarni. Pamatuji si, jak jsem
se ucastnil vyjednavani s odbory, kde byly ptimo Sokujici pozadavky. Odbory
pozadovaly trojnasobné zvySeni mezd zaméstnancli. Zamérem spolec¢nosti bylo
udélat z toho otevieny obchod — jinymi slovy dobrovolné odbory, ktery by
efektivné znicil vliv odborti v této lokalité. Nicméné zkuSeni vyjednavaci vi, ze v
téchto pfipadech byvaji prvotni pozadavky vzdy extrémni, takze se s nimi moc

neobtézuji.

Aktivni vyjednavaci se postupné propracovavaji smeérem ke stredu, kde se nachazi
feSeni piijjatelné pro obé strany. Poté mohou oba tabory svolat tiskovou

konferenci, na které prohlasi, Ze vyhraly vyjednavani.

Jeden mlj znamy, John Broadfoot, pravnik z Amarilla v Texasu, pro m¢ tuto
teorii otestoval. Zastupoval kupce nemovitosti, a i kdyZ mél préci skoro hotovou,
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ekl si: ,,Vyzkousim, jak to Rogerovo pravidlo funguje. Takze si vymyslel 23
odstavceti pozadavkl na prodejce. Nékteré znich byly naprosto smésné. Byl
piesvédcen, ze polovina z nich bude okamzit¢ zamitnuta. K svému piekvapeni

zjistil, Ze prodejce ma namitky jen k jediné véte.

Ani poté se John hned nevzdal, pfesné podle toho, jak jsem ho to ucil. Pockal par
dni, nez neochotné povolil. I kdyz z 23 odstavct vypustil jen jednu vétu, prodejce
piesto ziskal pocit, ze vyjednavani vyhral. Takze vzdy dejte druhé osob¢ prostor
pro vitézstvi. Zkuseny vyjednavac vzdy zada vic, nez kolik chce ve skutecnosti

ziskat.

1.2.2 Chcete si od jednaciho stolu odnést vic? Naucte se couvnout od
ndvrhu
Aktivni vyjednavaci védi, Ze byste vzdy méli byt z nabidky druhé strany
prekvapeni a Sokovani. Reknéme, Ze jste v turistické oblasti a zastavite se u
jednoho z téch umélci, kteti kresli uhlem. Vedle sebe na stolicce ma vystavené
jedno ze svych dél, ale cena chybi. Zeptate se, kolik to stoji a on vam fekne, Ze
patnact dolarii. Pokud nevypadate ptekvapené, jeho dalsi slova budou: ,,a pét
dolart za barvu®. Jestli vas ani tohle neSokuje, fekne: ,,a taky budete potiebovat

jednu z téchto piepravek®.

Mozna zijete s nékym, kdo nikdy neucuknul, protoZe je to pod jeho nebo jeji
duastojnost. Takova byla moje prvni Zena. Vesli jsme do obchodu a ona se zeptala

prodavacky: ,,Kolik stoji ten kabat?*.
Prodavacka odpovédéla: ,,Dva tisice dolart®.
Manzelka na to: ,,To neni tak hrozné*. A ja v tu chvili mohl dostat infarkt.

Vim, Ze to zni hloupé, ale pravdou je, Ze kdyZ vam nékdo udéla nabidku, sleduje,
jak budete reagovat. Vibec neptedpokladaji, Ze byste s jejich poZadavky mohli

souhlasit. Jen to nadhodili, aby vidéli vasi reakci. Naptiklad:

« Prodavate pocitace a zdkaznik vas pozada o rozSifenou zaruku.

« Kupujete auto a dealer vam nabizi jen par set dolarti za koupi na protitcet.
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« Prodavate natadi ¢i material a zdkaznik vés pozada, abyste to zdarma dorucili
na pracoviste.
« Prodéavate dim a vas kupec se chce nasté¢hovat dva tydny pied uzavienim

transakce.

V kazdé z téchto situaci si druhd strana vilbec nemusi myslet, Ze byste nabidku
ptijali, ale pokud necuknete, pomysli si: ,,Mozna je pifimé&ju souhlasit. Necekal
jsem, ze to vyjde, ale jesté vytrvam a uvidim, kam az je dostanu®.

Je velmi zajimavé pozorovat vyjednavani, kdyz vite, co si obé strany mysli.
Nebylo by to skvélé? Nechtéli byste védét, co se odehrava v hlavé toho druhého,
zatimco vyjednavate? Kdyz vedu jedno- nebo dvoudenni seminafe o vyjednavani,
rozdélime se na skupiny a zkouSime vyjednavat, abychom si ovéfili principy,
které vyucuji. Vytvoiim workshop a pfizplisobim ho odvétvi, ve kterém se
ucastnici pohybuji. Pokud jsou to prodejci zdravotnického zatizeni, mohou
vyjednavat o cené zafizeni pro laserové operace. Pokud vlastni tiskarnu, jejich

workshop miize zahrnovat ziskani mensi tiskarské spolecnosti v odlehlém méste.

Rozdélim posluchace na zédkazniky, prodejce a rozhod¢i. Rozhod¢i jsou ve velmi
zajimavé pozici, protoze se Ucastni planovaci schlize jak prodejct, tak zédkaznik.
Znaji vyjednavaci ramec obou stran. Védi, jakd bude prvotni nabidka a kam az
jsou ob¢ strany ochotny zajit. Prodejci tiskatské spolec¢nosti ptijdou az na 700 000
dolart, ale zaénou na dvou milionech. Kupci za¢nou na 400 000 dolarech, ale jsou
pripraveni nabidnout i 1,5 milionu, pokud budou muset. Takze vyjedndvaci ramec
je 400 000 az dva miliony dolart, ale pfijatelna cena se pohybuje v rozmezi 700
tisic az 1,5 milionu dolarii. Tento rozsah zahrnuje cenové hladiny, pfi kterych se
vyjednavaci rdmce kupcl i prodejct ptekryvaji. Pokud tomu tak je, mizeme
témet jisté fict, Ze konecnd cena bude spadat pravé do tohoto pfijatelného
cenového ramce. Pokud je nejvyssi nabidka kupce nizS$i nez spodni hranice
vyjedndvaciho ramce prodejce, bude muset jedna nebo ob¢ strany své cile

ptehodnotit.

Na zacatku vyjednavani se ob¢ strany snazi pfimét toho druhého, aby ptedlozil
nabidku prvni. Po chvili nékdo musi prolomit ledy, takze prodejci mohou
navrhnout ¢astku dva miliony dolarti (coz je horni hranice jejich vyjednévaciho

rdmce). Jsou presvédceni, ze je neuvetitelné premrsténd a sotva kdy maji tu drzost
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navrhnout ji. Mysli si, Ze by se jim ostatni vysmali. Nicmén¢ zakaznici se k jejich
udivu nezdaji tak Sokovani. Prodejci ocekavaji, ze kupci feknou: ,,CoZe to po nas
chcete? Vy jste se museli zblaznit®, ale ve skute¢nosti dostanou mnohem mirné;jsi
odpovéd’: ,,Nejsme piipraveni jit s cenou tak vysoko.” Situace se razem zmeéni.
Pted chvili se dva miliony zdaly byt nedosazitelnym cilem. Nyni prodejci vidi, ze
nejsou tak Upln€¢ mimo a feknou si: ,,Nevzdame to. Budeme silni vyjednavaci.

Mozna to dokazeme ziskat.*

Vykrucovani je zésadni, protoze vétSina lidi veéfi spis tomu, co vidi, nez tomu, co
slysi. U vétsiny lidi vizudlni vjemy potlaci vjemy sluchové. Mizete bezpecné
predpokladat, ze alespon 70 % lidi, se kterymi jednate, jsou vizualni typy. Co vidi,

vvvvvv

Z hlediska neurolingvistiky. Vite, ze ¢lovék muze byt vizudlni, auditivni nebo

kinesteticky (nejdulezitéjsi je to, co citi). Existuji i chutové a ¢ichové typy lidi,

ale neni jich mnoho a vétSinou pracuji jako $éfkuchati ¢i parfuméfi.

Pokud chcete védét, do které skupiny patfite, zaviete na par sekund oci a
pfemyslejte o misté, kde jste bydleli, kdyZ vdm bylo deset let. Nejspise jste to
misto v duchu vidéli, takze jste vizudlové. Mozna uz obraz neni tak jasny, ale
slysite, co se tam d¢lo, naptiklad projizdé€jici vlak nebo hrajici si déti. To
znamend, Ze jste auditivni. Auditivni typy upfednostiiuji sluchové vjemy. Muj
ptitel Neil Berman pracuje jako psychoterapeut v Santa Fe v Novém Mexiku.
Pamatuje si kazdou konverzaci, kterou mél se svymi pacienty, ale kdyZ né€koho
Z nich potka v supermarketu, nepozna ho. V. moment¢, kdy ho pozdravi, vybavi si:
,»INO jasné, rozpolcena osobnost s antisocialnimi tendencemi.* Tteti moznost je, Ze
si pfesné nevybavite, jak diim vypadal, nebo neslysite, co se v ném odehravalo,
ale dokdzete si vybavit ten pocit, kdyZ vam bylo deset. V takovém piipad¢ jste

kinesteticky typ.

Pokud nemate jiné informace, predpokladejte, Ze Clovek, se kterym jednate, je
vizual. Pfedpokladejte, Ze to, co vidi, na n¢j ma vétsi vliv nez to, co slysi. Proto je

tak dilezité reagovat na nabidku druhé strany s mirnym zdéSenim.

Neodsuzujte metodu vykrucovani, dokud jste ji nevyzkouseli. Je tak ucinna, Ze

jsou mi studenti Casto sami piekvapeni, kdyz ji poprvé pouziji. Jedna Zena mi
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vypravéla, ze to pouzila pfi vybéru vina vjedné znejlepSich bostonskych
restauraci a sommelier okamzité snizil cenu o pét dolarG. Pan mi vykléadal, jak

piimél obchodnika zlevnit Korvetu o 2 000 dolart.

Muj kamarad, fe¢nik, navs$tivil mij seminaé v Orange County v Kalifornii a
rozhodl se vyzkouset, jestli si tim nemuze zvysit svou odménu. V té dobé teprve
zacinal a uctoval si 1 500 dolarti. PfiSel do firmy a nabidl jim vyskoleni personalu.
Skolici manazer fekl: ,Mé&li bychom o Vas zajem, ale miizeme Vam nabidnout

maximalné 1 500 dolart.*

V minulosti by odpovédél: ,, Tolik si také uctuji.” Tentokrat ale zalapal po dechu a
prohlasil: ,,Patnact set? Nemtizu si dovolit ud¢€lat to za tak nizkou ¢astku.*

Manazer se zamysSlené¢ zamracil. ,,No, nejvic jsme za fecnika zaplatili 2 500
dolari, vic Vam nabidnout nemizeme.* Secteno a podtrzeno, o tisic dolart vic za

jednu fe¢ pro mého pftitele béhem pouhych 15 vtefin. To celkem ujde.

Hlavni body k zapamatovani:

* Ucuknéte od navrhu druhé strany. Nemusi ocekévat, Ze dostanou to, o co si
tekli, ale pokud neukaZzete piekvapeni, pochopi, Ze je to mozné.

e Po ucuknuti ¢asto nasleduje ustupek. V opacném piipadé¢ druha strana ve
vyjednavani jesté pritvrdi.

* Pokud nemate jiné¢ informace, ptedpokladejte, Ze Clovek, se kterym jednéte, je
vizudl. I kdyZ spolu nejednéte osobné, méli byste vzdy piekvapené zalapat po

dechu. Tento trik funguje vyborné i ptes telefon.

1.2.3 Aktivni vyjednavaci chdapou vyznam sbéru informaci

Kdyz se Henryho Kissingera ptali, jestli védél, co Sovéti navrhnou na
nadchézejicim summitu, odpovédél: ,,.Samoziejme. Bylo by pro nas katastrofalni

pustit se do jednani, aniz bychom piedem véd¢li, co chee druhd strana navrhnout®.

Umite si predstavit, kolik takové informace stoji? Rozpocet C.I.A. je pfisné tajny,
ale experti odhaduji, ze jsou to témét 4 miliardy dolarti ro¢né 1 po skonceni
studené valky. Takze vlada si mysli, ze je to tak dilezité, aby za to utratili tolik
pen¢z. Neni rozumné stravit aspoil trochu casu zjiStovanim informaci, nez se

pustime do vyjednavani? Pro¢ zemé posilaji Spiony do jinych zemi? Pro¢
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profesionalni fotbalisté sleduji zdznamy zépast svych protivnikii? Protoze védéni

je moc a ¢im vic vi jedna strana o té druhé, tim vyssi jsou jeji Sance na vitézstvi.

Pokud spolu val¢i dvé zemé¢, vzdy je ve vyhodé ta, které se podaii ziskat vic
informaci. To se potvrdilo ve valce v Perském zalivu. Spioni C.I.A. vyfotili
kazdou budovu v Bagdddu, a my jsme tak byli schopni n€kolika bombovymi

utoky vytadit jejich komunikacni systém.

Pti slu¢ovani dvou spole¢nosti na tom bude Iépe ta firma, ktera vi vic. Kdyz dva
prodejci soupeii o ucet, je velmi pravdépodobné, ze bude vybran ten, ktery vi vic

o0 spolecnosti a jejich zastupcich.

Ptestoze je naprosto ziejmé, jak dulezitou roli hraji informace ve vyjedndvani, jen
malo lidi se zabyvé analyzou druhé strany, nez se pusti do jedndni. Dokonce 1i
lidé, které¢ by ani ve snu nenapadlo lyZovat nebo potapét se bez instruktaze, se
klidn¢ vrhnou do vyjednavani, které je muze stat tisice dolarti, aniz by predtim

vénovali dostatek Casu zjistovani pottebnych informaci.
Pravidlo jedna: Nebojte se pFiznat, Ze néco nevite

Pro¢ lidé tak neochotn¢ vyhleddvaji informace? Protoze abychom se néco
dozvédeli, musime nejdiive pfiznat, Ze to nevime, a to déla vétSing€ z nés nejveEtsi
problém. Takze prvni pravidlo pro ziskavani informaci zni: Nebud'te pfehnané

sebejisti. Pfiznejte, Ze nevite vSechno a Ze to, co vite, mize byt Spatné.
Pravidlo dvé: Nebojte se zeptat

Dftiv jsem mél strach klést otdzky z obavy, ze bych toho druhého urazil. Byl jsem
jednim ztéch lidi, ktefi tikaji: ,,Nevadilo by, kdybych se Vés zeptal?* nebo
»Mohla byste mi fict?* Tohle uz nedélam. Prost¢ se zeptam: ,,Kolik penéz jste si
loni vydélal?* Kdyz vam to necht&ji fict, nefeknou to. I kdyz neodpovi, stale tim
ziskavate informace. Tésn¢ pred tim, nez general Schwarzkopf vyslal vojsko do
Kuvajtu, se ho reportér Sam Donaldson zeptal: ,,Generéle, kdy zahdjite pozemni
utok?* Opravdu si myslel, ze mu odpovi: ,,Same, slibil jsem sice prezidentovi, ze
to nikomu z téch pétiset novinait, kteti to chtéji védét, nefeknu, ale kdyz se ptas,

tak ti to prozradim. V tutery ve dv€ rano jdeme na to*“? Samoziejme ze se mu
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nedostalo odpovédi, ale dobry reportér se i tak zepta. Clovéka to miize zaskoéit a
pod tlakem pak vyhrkne néco, co ani nechtél prozradit. Uz jen reakce na otazku

toho hodné¢ napovi.

Pokud se o tom druhém chcete dozvédét vic, nejlepsi je piima otazka. Ja osobné
jsem — od doby, kdy jsem se ptestal bat klast otazky — narazil jen na par lidi,
kterym délalo problém odpovidat na velmi osobni otazky. Naptiklad kolik lidi by

vam odporovalo, kdybyste se jich zeptali: ,,Proc jsi byl v nemocnici?* Moc ne.

Na lidské povaze je zvlastni, ze velmi ochotné mluvime sami o sob¢, ale kdyz
dojde na kladeni otdzek, jsme velmi zdrzenlivi. Bojime se neptijemného pohledu
a odmitnuti. Ostychame se ptat, protoze ocekavame odpovéd: ,,Po tom ti nic

neni.“ Ale jak ¢asto sami takhle odpovime?

Pokud ptfekonate zabrany a naucite se ptat, piekvapi vas, kolik lidi je ochotnych
vam pomoci vas prekvapi. Kdyz jsem se chtél stat profesiondlnim fecnikem,
kontaktoval jsem Dannyho Coxe, kterého povazuji za Spicku v tomto oboru, a
pozval ho na obéd. Béhem ob&da mi ochotné poskytl rady, za které bych v
seminafi zaplatil 5000 dolari. Pokazdé, kdyz ho potkdm, nezapomenu mu
pfipomenout, jak snadné by pro néj tenkrat bylo mi to rozmluvit. Misto toho mé
povzbuzoval. Stile m¢ piekvapuje, jak lidé, ktefi travi cely zivot hromadénim
znalosti v uritém oboru, jsou vice nez ochotni tyto znalosti sdilet bez jakékoliv

kompenzace.

Jesté vice mé udivuje, Ze tito odbornici jsou zfidkakdy pozadani, aby se podélili o
své zkuSenosti. VétSina lidi se jimi nechd zastrasit, takZe jejich hluboka znalost
urcitého odvétvi neni plné vyuzita. Takové nesmyslné plytvani cennym zdrojem

informaci kvuli iracionalnimu strachu.
Pravidlo tri: Klad’te oteviené otazky

Aktivni vyjednavaci chapou, jak je dulezité spravné se zeptat. Jak se nejlépe ptat?

Rudyard Kipling tekl:

»Mam Sest ¢estnych sluzebnikd.

(Naucili me¢ vsechno, co vim);
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Jmenuji se Co a Pro¢ a Kdy

a Jak a Kde a Kdo.*

Z Kiplingovych sluzebnikti mam nejméné rad Pro¢. Pro¢ miize snadno n¢koho
obvinit. ,,Pro¢ jsi to ud¢lal?* v sobé ma kritiku. Vétou ,,Co jsi udélal potom?*
nikoho nekritizujete. Pokud opravdu potiebujete védét pro¢, zjemnéte svou otazku
slovem ,,co“: ,,Nejspi§ jsi pro to mél dobry divod. Co to bylo?“ Naucte se

pouzivat vSech Sest Kiplingovych sluzebnikt, abyste zjistili vSe, co potiebujete.

A dozvite se jesté vic, pokud se naucite klast oteviené otazky. Na uzaviené otazky
muzete reagovat ,,ano“ nebo ,,ne“ nebo jinou konkrétni odpoveédi. Naptiklad
»Kolik ti je let?* je uzaviena otazka. Dozvite se ¢islo a tim to hasne. ,,Jaké to je

byt ve vaSem véku?* je oteviend otdzka. Nenabada ke konkrétni odpovédi.

,»Do kdy se musi ta prace udélat?* je uzaviend otazka. ,,JJaké jsou casové limity na

tuto praci?* je oteviena zadost o informaci.
Pravidlo ¢tyfi: ZaleZi na tom, kde se zeptate

Aktivni vyjednavaci také veédi, ze je velky rozdil v tom, kde se budete dotazovat.
Pokud se s nékym setkate v sidle jeho spole¢nosti, obklopeni ozdobami jeho moci
a autority v jeho pracovni dobé, jste na nejméné vhodném misté pro ziskavani

informaci.

Lidé jsou ve svém zaméstnani svazani neviditelnymi fetézy protokolu — tim, o
¢em by méli mluvit 1 tim, o ¢em by mluvit neméli. To plati pro vedouci
Vv kancelafi, pro obchodnika pii prodeji po telefonu 1 pro instalatéra opravujiciho
potrubi ve vasem sklepé. Kdyz jsou lidé v pracovnim prostiedi, jsou opatrni
ohledné sdélovani informaci. Dostaiite je z jejich pracovniho prostfedi a pljde to
mnohem snaze. Ani vas to nebude stat moc usili. Nékdy je potieba jen dostat
viceprezidenta do firemni kantyny na $alek kavy. Casto je to vie, co je potieba
K tomu, aby se uvolnilo napéti a informace mohly volné plynout. A kdyz se
potkate u obéda ve vasem country klubu, obklopeni ozdobami vaSi moci a
autority, ve chvili, kdy se vam doty¢ny bude citit zavazan, protoze platite obéd,

jeste Iépe.
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Pravidlo pét: Ptejte se jinych lidi — ne toho, s kym budete vyjednavat

Pokud se pustite do vyjednavani jen s tim, co vam druhd strana sdé¢lila, jste velmi

zranitelni. Od ostatnich se toho dozvite vic a muzete si ziskané informace ovéfit.

Zacnéte u lidi, ktefi uz s druhou stranou obchodovali. Prekvapi vas — i1 kdyz jde o
konkurenty — jak sdilni budou. Bud’te pfipraveni dat néco za néco. Neprozrazujte
nic, co nechcete, ale nejjednodussi zplsob, jak pfimét lidi byt sdilngjsi, je
nabidnout informaci na oplatku. Ti, ktefi uz s druhou stranou obchodovali, vam
budou uzitecni zejména pifi odhalovani charakteru osob, se kterymi budete
vyjednavat. Muzete jim vérit? Blafuji nebo jednaji na rovinu? Dostoji svych slib

nebo budete potiebovat pravnika, aby ¢etl drobné pismo na smlouvach?

Ptejte se lidi, ktefi maji niz§i postaveni, nez osoba se kterou budete jednat.
Reknéme, e se chystate jednat snékym, kdo dé&la v ustiedi celostatniho
maloobchodniho fetézce. Miizete zavolat na jednu z pobocek a domluvit si
schiizku s oblastnim feditelem. Pojméte to jako predbézné vyjednavani. I kdyz
nemiiZze vyjednat dohodu, fekne vam hodné o tom, jak spole¢nost rozhoduje, proc¢
preferuji takového dodavatele a ne jiného, specifické faktory, o¢ekavané marze ze
zisku, jak firma plati a tak dale. Pfi takové konverzaci musite umét ¢ist mezi
tadky. V tu chvili, aniz byste to zaznamenali, miZe zadit vyjednavani. Reditel
pobocky vam fekne napiiklad: ,,Vzdycky pracuji s minimalné 40% pftirazkou®, 1
kdyz to v tomto pfipadé mize byt jinak. A nikdy nefikejte oblastnimu fediteli nic,
co byste nefekli lidem v centrale. Pfedpokladejte, Ze vSe, co feknete, se k nim

dostane.

Dale vyuzijte sdileni v ramci peer-group, tj. sdileni informaci se sobé rovnymi.
Odkazuje to na skutecnost, Ze lidé maji tendenci sdilet informace se svymi kolegy.
Na vecirku mulzZete vidét pravniky diskutujici své pfipady s dalSimi pravniky,
zatimco sdileni téchto informaci s lidmi mimo jejich obor by povazovali za
neetické. Doktoti budou o svych pacientech mluvit s jinymi doktory, ale s nikym

b 4 (13
,,Clzim®.

ZkuSeni vyjednavaci umi tento jev vyuZzit, protoze se da vyuzit v jakémkoliv

zaméstnani, ne jen v ramci profesi. Inzenyfi, revizofi, mistii a fidi¢i kamiond; ti
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vSichni jsou oddani jak svému zaméstnani, tak i svému zaméstnavateli. Dejte je
dohromady a informace se jen pohrnou. Pokud uvazujete o koupi ojetiny,
domluvte svému fidi¢i nebo vedoucimu technikovi schiizku s jeho protéjskem ve

spolecnosti prodejce.

V ptipadé, ze uvazujete o koupi spolecnosti, poslete svého podnikového ekonoma
na obéd sjejich ucetnim. Muzete vzit svého technika na navstévu do jiné
spolecnosti, aby se setkal s jejich techniky. Zjistite, Ze na rozdil od vrcholného
managementu — trovné, na které nejspi$ vyjednavate — mezi techniky je pouto,
které je Casto siln€jsi nez loajalita ke spolecnosti, pro kterou pracuji. Takze

vSechny udaje projdou pies ty dva.

Pfirozen¢ budete muset dohlédnout na to, aby vas Cloveék nevypustil informaci,
ktera by vas mohla poskodit. Takze se ujistcte, Ze jste vybrali spravného ¢lovéka.
Poucte ho o tom, co chcete druhé strané fict, a co ne — rozdil mezi vefejnou a
tajnou agendou. Potom ho pustte do akce a sledujte, kolik toho dokaze zjistit.

Sdileni v rdmci peer-group je velmi efektivni.

Aktivni vyjednavaci vzdy pfijmou plnou odpovédnost za to, co se stane pfi
vyjednavani. Spatni vyjednavadi svedou vinu na druhou stranu. Pfed mnoha lety
jsem vedl seminai o vyjednavani v San Fernando Valley, kterého se ucastnil i
komik Slappy White. Béhem prestavky jsem se mu svéfil, jak moc obdivuji
komiky. ,,To musi byt parada byt tak Usp&Sny jako ty,” fekl jsem mu, ,,ale délat
show pro ty protivné divaky v klubech musi byt naprosty peklo.*

»Rogere,” odpovedél, ,,nikdy jsem nemél Spatné publikum.*
»Ale no tak Slappy. Kdyz jsi za¢inal, urcité jsi narazil na hrozné publikum.*

,»Nikdy jsem nemél Spatné publikum, trval na svém. ,,M¢l jsem jen publikum, o

kterém jsem nemél dost informaci.*

Jako profesionalni fe¢nik souhlasim s tim, Ze nic takového jako $patné publikum
neexistuje, jsou jen divaci, které fecnik dostatecné neznd. Svou reputaci jsem
postavil na planovani a vyzkumu, ktery pfedchdzi mému vystupovani pied

publikem.
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Jako vyjednava¢ musim uznat, ze neexistuje Spatné vyjednavani. Jsou jen

vyjednavani, ve kterych nevime dost o druhé stran¢. Shromazd’ovéani informaci je

vvvvvv

1.2.4 Zakladni principy, které z vas udélaji chytiejsi vyjednavace

Vase chovani pii vyjednavani mize podstatné zmeénit vysledek. Od roku 1982
u¢im obchodni lidry v celé Severni Americe vyjedndvat a od té doby jsem
vydestiloval pét zakladnich principd. Jsou vam vzdy po ruce a pomizou vam bez

problému dostat to, co chcete.
Piiméjte druhou stranu, aby predlozila svij navrh prvni

Aktivni vyjednavaci védi, ze jste na tom obvykle 1épe, kdyz dokazete piimét
druhou stranu, aby odhalila svoje stanovisko jako prvni. Nékteré divody jsou

ziejmé:

« Jejich prvni nabidka mtze byt mnohem lepsi, nez jste oc¢ekavali.

«  Ziskate o nich informace jesté predtim, nez jim budete muset cokoliv fict.

«  Umoziuje vam to zaradit si jejich navrh. Pokud uvedou cenu jako prvni,
muzete si je zaradit, takze pokud dojde na déleni rozdilu, dostanete, co
chcete. Pokud ptedlozite sviij navrh jako prvni vy, je ve vyhod¢ druhé strana.

A pfi déleni rozdilu pak dostanou to, co chtéji oni.

Cim méné& toho vite o druhé strané nebo o navrhu, ktery projednavate, tim
metod€, mohla tahle UZasnd ctytka na svém prvnim filmu vydé¢lat o nékolik
miliont vic. United Artists chtéli vydé€lat na popularité této rockové kapely, ale
neodvazili se jit s kiizi na trh, protoze nevédéli, jak dlouho Beatles zlistanou
popularni. Mohl to byt pomijivy uspéch, ktery opadne jesté predtim, nez se jejich
film dostane na platna. Aby to zvladli, pojali to jako béckovy film s rozpoctem
pouze 300 000 dolarti. To zjevné nestacilo, aby mohli Beatles vyplatit vysokou
odménu. United Artists byli pfipraveni nabidnout kapele az 25 procent ze zisku.
V roce 1963 byli Beatles takovou svétovou senzaci, Ze se producent zdrahal

pozéadat je, aby stanovili svou cenu, ale mél odvahu fidit se principem. Nabidl
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Epsteinovi 25 000 dolarti predem a zeptal se ho, jaké procento ze zisku je podle

néj spravedlivé.

Brian Epstein neznal filmovy byznys a m¢l byt dost chytry na to, aby hral
neochotného zakaznika a pouzil metodu hodny/zly. M¢l fict: ,,Nemyslim si, ze
maji zajem tocit film, ale pokud mi ptedlozite svou nejlepsi nabidku, zajdu s tim
za nimi a uvidim, co se s tim dé& délat”. Misto toho mu jeho ego nedovolilo hrat
hloupého, takze diirazné prohlasil, Ze dostanou 7,5 procent ze zisku, jinak do toho
nejdou. Tato nepatrna takticka chyba stala skupinu miliony poté, co rezisér
Richard Lester, k piekvapeni vSech, vytvofil genialné vtipny portrét jednoho dne

ze zivota skupiny, ktery slavil uspéch po celém svéte.

Pokud ob¢ strany znaji toto pravidlo, nemizete tam sedét vééne a odmitat vyslovit

svou ¢astku, ale v zasad€ byste méli vzdy zjistit, co chce druha strana udélat.
Délejte hlupaka, ne vSevéda

Pro aktivni vyjednavace je chytry hlupdk a hloupy génius. Pii vyjedndvani je
nejlepsi predstirat, Ze vite méné nez vsichni ostatni. Cim hloupéji budete jednat,
tim na tom budete 1épe, pokud ovSem vaSe IQ neklesne do bodu, kdy ztratite

veskerou divéryhodnost.

Existuje pro to dobry diivod. AZ na n¢kolik vzacnych vyjimek maji lidé tendenci
tém, ktefi jsou podle nich méné inteligentni nebo méné informovani, spiSe
pomahat neZ je vyuZzivat. Samoziejmé& jsou i bezohledni jedinci, kteti se budou
snazit téch slabych vyuzit, ale lidé vétSinou soutézi s tim, koho povazuji za
lepSiho, a pomahaji vSem, ktefi podle nich nejsou tak silni. Diivod, pro¢ byste
méli hrat hloupé je, Ze rozptylite soutéZivého ducha na druhé strané. Jak muzete
bojovat s n€kym, kdo vas zada o pomoc pii vzajemném vyjednavani? Jak mizete
popichovat n€koho, kdo vam fekne: ,,J4 nevim, co si mysli§ ty?* VétSina lidi tvaii
Vv tvar takovéto situaci citi litost nad druhou osobou a spis nez prosadit si to svoje,

se snazi ji pomoci.

Pamatujete si serial ,,Columbo*? Peter Falk hral detektiva, ktery chodil ve starém
prsiplasti, vypadal zmatené¢ a Zvykal stary Spacek od doutniku. Jeho vyraz
naznacoval, Ze pravé néco ztratil a nemohl si ani vzpomenout, co to bylo, natoz
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kde to nechal. Ve skutecnosti jeho uspéch pfimo souvisel s tim, jak byl chytry —
umél hrat hlupdka. Jeho chovani bylo tak odzbrojujici, az mu vrahové chtéli

pomahat s feSenim piipadu, protoze se jim zdal byt tak bezmocny.

Vyjednavaci, kteii se nechaji ovladnout svym egem a jednaji jako ostfi,
sofistikovani vyjednavaci, se zavazuji k n¢kolika vécem, které pfi jednani ptisobi

proti nim. Patii mezi n¢ nasledujici:

* Rychle se rozhodujici ¢lovek, ktery nepotiebuje ¢as na rozmyslenou.

* N¢kdo, kdo se nepotiebuje poradit s dalsi osobou, nez bude pokracovat.

* N¢kdo, kdo nemusi své rozhodnuti konzultovat s odborniky.

* Ne¢kdo, kdo by se nikdy nesnizil k prosb¢ o tstupek.

* Nékdo, kdo by nenechal svého nadfizeného zasahovat do svych rozhodnuti.

* N¢ékdo, kdo si nepotiebuje délat obsdhlé¢ poznamky o pribéhu jednani a casto

na né odkazovat.

Aktivni vyjednavac, ktery chape, jak dulezité je délat hloupého, dodrzuje tyto

zasady:

* Vyzadovat ¢as na rozmyslenou, aby si mohl dikladné promyslet nebezpeci
nebo prilezitosti spojené s ptijetim dodate¢nych pozadavk.

* Odlozit rozhodnuti, aby se poradil s vyborem nebo spravni radou.

+  Zadat o prostor pro pravni nebo technické experty, aby mohli posoudit navrh.

+  Zadat o dalsi Gstupky.

* Vyuzivat metodu hodny/zly kvyvijeni tlaku na druhou stranu bez
konfrontace.

* Pod zaminkou revize pozndmek o jednani si vzit ¢as na rozmyslenou.

Ja délam hloupého tak, Ze Zaddm o definice slov. Kdyz mi n¢kdo fekne: ,,Rogere,
Vv té smlouve jsou n&jaké ambiguity,” odpovim:,,Ambiguity...ambiguity...hmmm,
to slovo uz jsem slySel, ale nejsem si Gplné jisty, co to znamena. Muzete mi to
vysvétlit?® Nebo bych mohl fict: ,,Vadilo by Vam projit si ta ¢isla jesté jednou?
Vim, ze jste to ud¢€lala uz nékolikrat, ale z né¢jakého diivodu to nechapu. Nevadi

to?* Mysli si: ,,Co to sem zase poslali za nemehlo.” Takhle nechdm odpocivat
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soutézivého ducha, ktery by mi mohl ztizit dosazeni kompromisu. Nyni se mnou

druhé strana piestane bojovat a zacne se snazit mi pomoct.

Dejte si pozor, abyste ze sebe ned¢lali hlupaky v oblasti vasich odbornych
znalosti. Jestlize jste kardiochirurg, netikejte: ,,Nejsem si jisty, zda budete
potfebovat trojity bypass, nebo bude stait dvojity.“ Pokud jste architekt,
netikejte: ,,Nevim, jestli ten dim bude stat nebo ne.*

Vyjednavani na principu vyhra-vyhra zavisi na ochoté obou stran vcitit se do
pozice toho druhého. To se nestane, pokud spolu budou neustéale soutézit. Aktivni
vyjednavaci védi, ze kdyz budou hrat hloupé, rozptyli soutézivého ducha a

oteviou cestu k oboustranné prospé$nému feseni.

UvaZujte v realnych ¢astkach, ale mluvte o sméSnych ¢astkach

Tohle jsou zptisoby, jak popsat cenu néceho. Kdyz piijdete do letecké spolecnosti
Boeing a zeptate se, kolik stoji let 747kou z jednoho pobiezi na druhé, nefeknou

vam: ,,Padesat dva tisic dolart.“ Odpovi, Ze jedenéct centll za mili na pasazéra.

Prodejci tomu fikaji rozklad na zanedbatelné polozky. Copak jsme vSichni neméli
realitniho makléte, ktery nam fikal: ,,Uvédomujete si, Ze se tu bavime o 35
centech na den? Piece nedopustite, aby 35 centli denn¢ stalo v cesté mezi vami a
vaSim vysnénym domem.* Moznd vés nenapadlo, Ze 35 centli denné béhem 30leté
hypotéky déla vic nez 7 000 dolarG. Dobii vyjednavaci premysli v redlnych

penézich.

Kdyz vas dodavatel informuje o pfirdzce 5 centll na polozku, miize vam piipadat
zbyte¢né zabyvat se tim. Dokud nezacnete pifemyslet o tom, kolik takovych
poloZzek béhem roku nakoupite. Pak zjistite, Ze uz je ve hie dost pen¢z na to, aby

se vam vyplatilo vyjednavat.

Kdysi jsem chodil s Zenou, ktera mé¢la velmi drahy vkus. Jednou mé vzala do
obchodu s loznim pradlem, abychom si koupili novou sadu prostéradel. Byla to
krasna prostéradla, ale kdyz jsem zjistil, Ze stoji 1400 dolart, tekl jsem
prodavacce, Ze to je ten druh bohatstvi, ktery piimél rolniky zattocit na paldcové

brany.
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Sklidem se na mé¢ podivala a tekla: ,,Pane, myslim, Zze to nechédpete. Tato
prvotiidni sada prostéradel vam vydrzi nejméné 5 let, takze se ve skutecnosti
bavime o pouhych 280 dolarech za rok.*“ Pak vytahla kapesni kalkulacku a zacala
zbésile mackat Ciselnik. ,,To d€ld pouhych 5,38 dolarG tydné. To neni moc za
pravdépodobné nejlepsi set prostéradel na svété. ,,To je smésné,” odpovédel

jsem.

Naprosto vazné prohlasila: ,,To neni vSechno. S takovouto sadou prostéradel
rozhodné nikdy nebudete spat sam, takze se opravdu bavime jen o 38 centech na

osobu a den.” Tak tomu fikdm rozklad na zanedbatelné polozky.
Zde jsou dalsi priklady smésnych castek:

- Urokova sazba vyjadfena v procentech misto penézni ¢astky.

« Zduraznovani mésicnich splatek namisto skute¢nych nakladi.

« Cena za cihlu, dlazdici ¢i metr C¢tvereéni namisto celkovych nakladi na
material.

« Néklady spolecnosti na zvySeni platu na osobu a hodinu misto celkovych

nakladu.

«  Pojistné jako mé&si¢ni ¢astka spiSe nez ro¢ni naklady.

« Cena pozemku vyjadiend jako mésicni platby.

Firmy védi, Ze pokud nebudete muset vytadhnout skutecné penize z vasi penéZenky
¢i kapsy, budete mit tendenci utratit vic. To je diivod, pro¢ si ve vSech kasinech na
sveété musite pieveést skuteCné penize na hraci zetony. To je dlivod, pro¢ vam
v restauraci rddi umozni pouzit kreditni kartu, 1 kdyZ budou muset zaplatit
procentni podil kreditni spolecnosti. KdyZ jsem pracoval pro jeden obchodni
fetézec, neustale jsme museli nutit nase prodavace, aby zdkaznikim zatidili jednu
z naSich kreditnich karet, protoze jsme védéli, Ze zdkaznici s kreditni kartou utrati
vic a budou také nakupovat kvalitn€j$i zbozi nez zakaznici platici hotove. Nase
motivace pii prosazovani kreditnich karet nebyla Gplné finan¢ni. Védéli jsme takeé,
ze kdyz si zékaznici s kreditni kartou koupi kvalitnéj$i zbozi, budou spokojené;si

a budou mit z nadkupu vétsi radost.
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TakZze kdyZ prodavate, rozkouskujte investici na zanedbatelné polozky, protoze to
zni jako méné pencz, ale naucte se myslet v redlnych ¢astkach. Nedovolte, aby

lidé pouzivali tento manévr na vas.

Soustried’te se na problém

Aktivni vyjednavaci védi, ze by se méli soustfedit na dany problém a nenechat se
rozptylovat jednanim jinych vyjednavaci. Uz jste nékdy v televizi sledovali tenis
a videli na druhém konci kurtu poskakovat tak emocionalniho hrace, jako je John
McEnroe? Rikali jste si: ,,Jak miZe proboha nékdo hrat tenis s nékym takovym.

Vzdyt ta hra je o koncentraci, to neni fér.*

Odpoveéd je takova, ze dobii tenisté chapou, ze jen jedna véc ovlivni vysledek
hry. Je to pohyb micku ptes sit. To co déla druhy hra¢, nemlzZe ovlivnit hru,
pokud vite, co déla micek. Proto se tenisté uc¢i soustfedit na mi¢, ne na jinou

osobu.

Kdyz vyjednavéte, mic je pohyb konec¢nych Gstupkli na vyjednavacim stole. To je
to jediné, co ovlivni vysledek hry; ale je tak snadné byt smeten tim, co délaji

ostatni 1idé, ze?

Vzpominam si, jak jsem chtél koupit velky realitni projekt v Signal Hill
v Kalifornii, ktery zahrnoval osmnact doml se ¢tyfmi bytovymi jednotkami.
VéEdél jsem, Ze musim cenu dostat pod ¢astku 1,8 milionu dolard, kterou prodejci
zadali za zastavény pozemek, jez byl ve vlastnictvi nezéavislé a velké skupiny
realitnich investord. Upozornil mé na to realitni makléf, takze jsem se citil
povinen nechat ho pfedloZit prvni nabidku, pfi¢emz jsem si vyhradil pravo jednat
pfimo s prodejci, pokud by je nedokézal pfimét pfistoupit na mou nabidku 1.2

milionu dolart.

Nabidnout 1,2 milionu dolarti — 600 tisic dolari pod pozadovanou cenou — bylo to
posledni, co by chtél agent udélat, ale nakonec jsem ho piesvédcil, at’ to zkusi a
on odesel predlozit nabidku. Tim se dopustil taktické chyby. Nemél chodit za
nimi; mél je nechat pfijit k sobé. VZdy mate vétsi kontrolu, kdyZ vyjednévate ve

vasi mocenské zakladné, ne u n€koho jiného.
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PtiSel po par hodinach a ja se ho zeptal: ,,Jak to §lo?*

,»Bylo to straSné, prost¢ hriiza. Je mi tak trapné,” povida. ,,Ptisel jsem do t¢é velké
konferen¢ni mistnosti spolu s celym vedenim firmy, které si piislo poslechnout
¢teni nabidky. S sebou méli svého pravnika, ekonoma i realitniho makléie. M¢l
jsem v planu pouzit na n¢ tichy zavér.” (Coz je technika, pfi které prectete
nabidku a pak se odmlcite. Dal§i osoba, ktera promluvi, prohrava jednani.)
,Problém byl v tom, ze tam zadné ticho nenastalo. Dostal jsem se ke svym 1,2
milionim dolart a oni fekli: ,,Pockejte, vy chcete snizit cenu o 600 tisic? To je

urdzka.* Pak vSichni vstali a vyrazili z mistnosti.*
Povidam: ,,Nic vic se nestalo?*

On na to: ,,No, par lidi z vedeni se zastavilo ve dvefich a povidaji: ,,Neptjdeme
niZ nez na 1,5 milionu dolar* Byla to vdzn& hriza. UZ po mné nikdy nechtgj,
abych predkladal tak nizkou nabidku.*

Rekl jsem: ,,Pockat. Ty mi tvrdi§, Ze jsi je bdhem péti minut pfimél sniZit cenu o

300 tisic a mas z vyjednavani Spatny pocit?*

Vidite, jak je snadné nechat se rozhodit tim, co délaji ostatni lidé, misto toho,
abyste se soustfedili na to, o ¢em jednate. Je nepiipustné, aby profesionalni,
feknéme tfeba mezinarodni vyjednavac, odeSel z jednani, protoze se podle ngj
ostatni nechovaji fér. MiZze to udé€lat, ale jen vramci specialni vyjednavaci

taktiky, ne proto, Ze je naStvany.

Umite si predstavit, jak se hlavni vojensky vyjednavac objevi v Bilém domé¢ a

prezident mu ¥ika: ,,Co tu d&las? Myslel jsem, Ze jsi v Zenevé a jednas s Ruskem.

,»NO, ano, byl jsem, ale ti lidi jsou tak nespravedlivi. NemtiZete jim vé&fit a nikdy
nedodrzi slovo. Tak jsem se naStval, Ze jsem prosté¢ odeSel.“ Tohle aktivni
vyjednavaci nedélaji. Soustfedi se na problémy, ne na lidi. VZdycky byste méli
premyslet nad tim, kde jste ted’, ve srovnani s tim, kde jste byli pfed hodinou,
nebo vcera, nebo minuly tyden. Statni tajemnik Warren Christopher prohlasil: ,,Je
v potadku se pii vyjednavani rozcilit, pokud se dokazete ovladat a jde o zvlastni
vyjednéavaci taktiku.” Pokud jste naStvani a nedokazete se ovladnout, vzdycky
prohrajete.
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To je davod, pro¢ prodejci ztraceji zakazniky. Pfijdou za svym vedoucim a
feknou: ,,No, toho jsme ztratili. Uz nemd cenu se to snazit zachranovat. Udélal

jsem vsechno, co se dalo. Pokud by se to dalo zachranit, udélal bych to.*

Vedouci povida: ,,Stejn€ bych jim mél v ramci dobrych vztahii zavolat.“ Vedouci
to mlze napravit, ne proto, ze je chytiejsi neb osttejs$i nez prodejce, ale proto, ze
neni — na rozdil od prodejce - emocionaln¢ ovlivnény lidmi, se kterymi jedna.

Nedélejte to. Naucte se koncentrovat na dany problém.

Vidy blahopiejte druhé strané

Po skonceni vyjednavani byste vzdy méli druhé strané pogratulovat. Jakkoliv
$patné podle vas dopadli, pogratulujte jim. Reknéte: ,,Pani, to bylo skvélé
vyjednavani. Vim, Ze jsem neud¢lal tak dobry obchod, jak jsem si pfedstavoval,
ale upfimné feceno, stalo to za to, protoze jsem se toho spoustu naucil. Byl jste

skvély.” Potiebujete v tom druhém vyvolat pocit, Ze vyjednavani vyhral.

Jednim zmych klientd je nakladatelstvi casopisu, jehoz prodavace ucim
vyjednavat. Kdyz jsem jim vykladal, Ze by se pfi vyjedndvani nikdy neméli
posmivat, zakladatel spolecnosti vyskocil a povida: ,,K tomu mam jednu
historku.” Velmi rozrusené pokracoval: ,,MUj prvni Casopis byl o plachténi, prodal
jsem ho jednomu velkému newyorskému vydavateli. Letél jsem tam podepsat
kone¢nou verzi smlouvy a ve chvili, kdy jsem se podepsal a podékoval jim, fekli
mi: ,,Kdybyste byl lepsi vyjednavac, zaplatili bychom Vam mnohem vic.* Stalo se
to pfed 25 lety, ale stejn¢ mé to rozcCili pokazdé, kdyz si na to vzpomenu.
Odpovédeél jsem, ze kdyby byli lepsi vyjednavaci, vzal bych si miil.* Dovolte mi,
abych se na néco zeptal. Pokud by ten vydavatel chtél koupit jesté jeden z jeho
Casopisl, mél by zacit tim, Ze zvysi cenu? Samoziejmé, Ze ano. Jakkoliv neSkodné
se to mize zdat, davejte si pozor na to, jak reagujete na dohodu. Nikdy se

nevysmivejte a vZzdy blahopftejte.

Kdyz jsem publikoval svou prvni knihu o vyjednavani, jedny noviny na ni vydaly
recenzi, ve které mély vyhrady k mému vyroku, Ze byste vzdy méli druhé strané
blahopiat s tim, Ze pokud si opravdu nemyslite, ze vyhrali, jde o manipulaci.

Nesouhlasim. Blahoptat porazenému je podle mé maximalni zdvofilost
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pfemozitele. KdyZ se britskd armada vydala ptes Atlantik ziskat zpét Falklandy od
Argentinct, byl to docela debakl. Béhem nékolika dni argentinské ndmoinictvo
ztratilo vétSinu svych lodi a AngliCané dosahli absolutniho vitézstvi. Jesté ten
vecer, kdy se argentinsky admiral vzdal, pozval ho anglicky admiral na palubu na
veceti se svymi distojniky a blahoptal mu k vyborné vale¢né vyprave.

Aktivni vyjednavaci vzdy chtéji, aby si druhd strana myslela, Ze jednani vyhréla.
Zacina to tim, Ze si feknete o vic, nez chcete dostat. Pokracuje to vSemi ostatnimi
manévry, které v nich maji vyvolat dojem, Ze jsou vitézové. Konci to gratulaci

druhé strané€.

Nechate-li téchto pét principi fidit své vyjedndvani, budou vam dobie slouzit a

pomohou vam stét se aktivnimi vyjednavaci.
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2 Teoreticka ¢ast

2.1 O stylu odborném

Funkce odborného textu je odborné sdélna, nemé tedy apelovat na ctenare
nebo v ném vyvolavat néjaké pocity, ale ,,podat presnou, jasnou a relativné
uplnou informaci (Knittlova a kol. 2010, s. 206) SirSi vrstvé Ctenaft, pricemz
pouziva nejcastéji vyklad a informaci pfedava hlavné pisemnou formou. Lexikalni
prosttedky by mél autor volit podle predpokladanych znalosti ctenaie. Odborny
text pfedpoklada alespont minimalni piedchozi znalost pfijemce v ur€itém védnim
oboru také kvili pouziti termini specifickych pro dany obor, nicméné plati, ze
¢im $irsi je spektrum ¢tendit, tim obecnéjsi by mél byt ve svém vyjadieni.

V souvislosti s pozadavkem podani piesné a jasné informace pouziva
explicitni vyjadfeni a snazi se vyvarovat mnohoznacnych, expresivnich ¢i néjak
citové zabarvenych vyrazl, kompozice textu ,,se li§i podle toho, zda sméfuje
Kk analyze problému, nebo k syntéze poznatku“ (Knittlova a kol. 2008, s. 212),
v kazdém piipadé¢ je odborny text clenén vramci tzv. trichotomické
architektoniky na uvodni ¢ast, vlastni text a zavér. Pro lepsi piehlednost je dale
¢lenén do kapitol a odstavcl a uvadi odkazy na jina dila, parafraze, ¢i citace. Na
rozdil od stylu beletristického nema problém s opakovanim slov a do zna¢né miry
i prejimanim cizich jazykovych struktur. Casté je pouziti prostfedkid jinych
jazykovych koda (ilustrace, tabulky) pro doplnéni a upiesnéni sdélované
informace. V odborném textu forma ustupuje obsahu, v tom smyslu, Ze nesmi
odvadét pozornost Ctenafe od obsahu, proto se zde setkame S vysokou mirou
stereotypnosti vyjadiovani.

Styl odborny se pouziva pii komunikaci poznatkd v oblasti védy, tedy velmi
rychle se vyvijejiciho odvétvi, a s tim souvisi neustalad tvorba novych termind.
V soucasnosti se tyto terminy nejcastéji prekladaji pomoci kalku, ¢i vznikaji jako
tzv. internacionalismy (neptekladaji se vibec) — takova slova totiz nenesou
nezadouci asociace, které mohou provazet mozné ekvivalenty cilového jazyka
(Knittlova a kol. 2010, s. 211).

Vétnd syntax se mize jevit jako slozitd a pro n€koho nesrozumitelna,

J

nicméné¢ odrazi slozitost sdélovanych informaci a vztahi mezi nimi. O to vétsi
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diraz se klade na kohezi i koherenci textu. Galperin tvrdi, Ze ,,v Zadném jiném
funkénim stylu nenajdeme tak rozvinuty a rozmanity systém konektorti, jako ve
stylu odborném* (1971, s. 319). Setkdme se ve velké mife s interpunk¢énimi
znaménky, piehlednym formatovanim a odkazy na jiné Casti textu. Z hlediska
usporddani slov ve vété tihne odborny styl k objektivnimu potadku slov, coz
znamena, ze postupuje od tématu K rématu.

Casto se zde dava prednost spojeni sémanticky vyprazdnéného slovesa se
substantivem pied plnovyznamovym slovesem, coz vede k nominalizaci (tj.
relativné vyssi podil substantiv a celych nomindlnich frazi). Ekonomicnost
vyjadieni posiluji vétné kondenzory a pouziti infinitivu, v nékterych védnich
odvétvich se setkime s mnozstvim zna¢ek a symbolii (Cechova a kol. 2008, ss.

221-222).

2.2 Analyza vychoziho textu

Vychozi text spada ¢astecné do stylu ucebniho, ¢astecné do stylu popularné
nau¢ného s primeési stylu administrativniho.

Ucebni styl — tedy hlavni styl u¢ebnich textl — neni tak jasn€ vyprofilovany
jako ostatni, hlavné kvili tomu, Ze se zpiisob vyuky neustale pfizplisobuje novym
generacim piijemcti. Ma podobu rtiznych instrukei, nadvodi, ale i obsahlejSich
vykladovych a popisnych textl, hojn¢ se zde uplatni grafy, obrazky a tabulky.
Klasické u€ebni texty (zejména pro zékladni a stfedni Skoly) pocitaji se spolupraci
ucitele, ktery Zakim pomdahd spravné pochopit informace v ném obsazené a
zamérné usmériiuje proces udeni zaka. Cim dal méné se setkavame s monoténnim
a jednolitym textem a forma vyjadfovani se snazi byt atraktivni pro Ctenare. Na
postupné uvoliiovani normy ucebnich textd ma vliv i rozvoj e-learningu, kde na
rozdil od klasickych textl chybi osoba ucitele jako zprostfedkovatele, studenti
absolvuji internetovy kurz, v jehoz zavé€ru jsou zafazeny interaktivni testy.

Cechova uvadi jako typicky jev snahu o pozitivni naladéni adresata tzv.
polstafovani — zmékcovani apelativnich povelt, napiiklad pfechodem od 2.
osoby singularu imperativu k 1. osob¢ pluralu indikativu (We all fear being
ridiculed.; So, we’re all reluctant...; ...admit that we don’t know.; We refrain
from asking...; ... we don’t know enough about the other side.), ¢i pouzitim

performativnich sloves, kterd nepopisuji vykonavanou ¢innost, ale ptimo jednaji
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(I accept that there is no such thing as a bad audience,...; I realize that you're
asking $ 200,000 for the property.; | agree with that.; | disagree with that.) (2008,
S. 242).

Obecné plati, Ze ucebni styl klade vétsi diraz na phsobeni na adresata,
piedani ¢i dopInéni informaci a aktivizaci zajmu o né (Cechova a kol. 2008, s.
223). Je dodrzena trichotomickéd architektonika textu, ale navic zde byvaji
obsazeny otazky tykajici se probirané problematiky (Why should you ask the store
for a bigger discount than you think you have a chance of getting? Why should
you ask your boss for an executive suite although you think you’ll be lucky to get a
private office?), které, pokud se objevi na konci textu, poskytuji zpétnou vazbu a
kontroluji pochopeni informaci podanych textem. V ptipadé€, Ze otazky stoji pred
vlastnim textem, maji spiSe iniciovat Ctenafe k zamysSleni se nad tématem a
vytvoreni vlastniho piedpokladu, ktery pak mize srovnavat s tim, co se dozvi od
V bodech, napftiklad:

., Let's recap the five reasons for asking for more than you expect to get:
You might just get it.

It gives you some negotiating room.

It raises the perceived value of what you're offering.

It prevents the negotiation from deadlocking.

It creates a climate in which the other side feels that he or she won.”

Zde se dostavame do sféry administrativniho stylu, pro ktery jsou takeé
typické poznamky za vykladovym textem, ale hlavné regulativné-operativni
funkce textu (Cechovad a kol. 2008, s. 241). V administrativnim textu maji
poznamky zpravidla informaci dopliiovat a zpfesiovat, zatimco v ucebnich
materidlech je zddouci hlavné rekapitulace obsahu. Vychozi text plni spiSe druhou
funkci — odborné-zpravovaci.

Ucebni text byva nejcastéji zpracovan formou popisu, coz znamena, ze se
vénuje urCitému jevu, rozebird jeho jednotlivé ¢asti, zkouma vztahy mezi nimi a
poskytuje celkovy obraz jevu. Také pti popisu je vhodné text prehledné Clenit do
kapitol a odstavcd, jednotlivé ¢asti pojmenovat a logicky zatadit. V popisu
prevazuji substantiva a adjektiva, ptislovce mista (where; here; below; outside;

there), Casu a frekvence dé&je (always; already; before; ever; now; often; today)
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nebo zpusobu a miry (almost; enough; little; very; a great deal), ¢islovky (first;
thousands; billion) i spojovaci vyrazy (and; or; but; because; since).

Popularné nauény styl, vétev stylu védeckého, nema takové naroky na
znalost piijemce v daném oboru, a proto dokaze oslovit vétsi skupinu Ctenait.
Setkdme se snim zejména v Casopisech, modernich encyklopediich a
encyklopedickych slovnicich, ale také v rozhlase, nebo na televiznich
obrazovkach. Casto je doprovazen ilustracemi nebo fotografiemi. Obsahuje velmi
malo terminologie, kratsi véty, text je vice ¢lenén. Poznatky jsou zpfesiiovany
ptiklady, nebo zapojenim vypravéni (coz se ve vychozim textu objevuje ve velké
mife — viz popisovani osobnich zkuSenosti autora a jeho zndmych, valka
Vv Perském zalivu, pfibéh manazera Beatles). Pfijemci populdrné nau¢ného textu
,»s€ podiizuje jak vybér faktl, tak i forma zpracovani: ta se beletrizuje. Jednotlivé
projevy maji pak blize k publicistice nebo k literatute krasné“ (Cechova a kol.
2008, s. 224).

Autor Casto argumentuje, pouziva citoveé zabarvend slova, hovorové vyrazy
a rozmanité hodnotici prostfedky (What a senseless waste of a valuable resource-
all because of an irrational fear.). Vyjadfovani v 1. osob¢ plurdlu méa podpofit
nazorovou jednotu mezi autorem a Ctenafem. Téazacimi vétami a pouzitim 2.
osoby se autor obraci na ¢tenafe (Want to get more at the bargaining table?; Can
you trust them?; Do you remember the TV show Columbo?). Snazi se pouzivat
vSeobecné znamé terminy (State Department; sales manager; board of directors),
pfipadné je vysvétluje nebo nahrazuje opisem (What you should be asking for is
your MPP-your maximum plausible position. This is the most that you can ask for
and still have the other side see some plausibility in your position.). Text je bohaty
na Cislovky, zkratky (MPP; CPA; C.I.A.), symboly ($; ¢) vlastni jména a nazvy
(Saddam Hussein; Columbo; United Nations; Baghdad; Texas; It Doesn’t Take a
Hero).

Ackoli vychozi text obsahuje velmi malo terminologie, narazila jsem na
nékolik piipadi bezekvivalentni slovni zasoby. Napiiklad ,,power negotiating®,
které je soucasti ndzvu knihy. Zde jsem nemohla pouzit Zadny ze slovnikovych
protéjsku slova ,,power®, zaroven jsem se chtéla vyhnout neobratnému opisnému
vyjadieni. Hledala jsem slovo, které bude mit svym vyznamem nejbliZze

k originalu. Ze dvou moznosti, ,.efektivni a ,aktivni®, jsem zvolila pravé tu
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druhou, protoze implikuje skuteCnost, ze pifi tomto druhu vyjedndvani je
vyjednavac schopen ovlivnit svého partnera, aby dosahl toho, co chce. Efektivni
vyjednavani je zkratka to, které¢ dopadlo v nas prospéch. Tam, kde autor hovofi o
,oreaking down to the ridiculous®, v cilovém textu stoji ,,rozklad na zanedbatelné

polozky*. Zde jsem se uchylila k opisnému vyjadieni.

2.2.1 Tematické posloupnosti

Kazda vypovéd obsahuje réma (R) a téma (T), pficemz téma predstavuje
zékladni slozku a réma zbytek vypovédi. Dane§ tento aspekt oznacCuje za
komunikativni artikulaci a odliSuje jej od tzv. informac¢niho ¢lenéni, jehoz
zakladem je jadro (J) a zbyvajici ¢ast sdéleni vychodisko (V). Vychodisko
informaci novou (kontextové nezapojenou). Komunikativni artikulace nezavisi na
kontextu ani na informaénim ¢lenéni, nicméné pokud dojde ke shod¢é mezi obojim
¢lenénim, byva T soucasti rozsahlejsiho V a R v sob¢ zahrnuje J (Dane§ 1985, s.
186).

Podle Danese ,,navazani n¢jakého tématu na kontext mize byt bud’ po linii
tematické, nebo po linii rematické® (1985, s. 208). Pokud budeme stopovat témata
jednotlivych vét, jak po sobé jdou v textu, dostaneme tematickou trasu sestavajici
zZ jednotlivych tematickych posloupnosti (TP).

V nésledujicich odstavcich se budu zabyvat tematickymi posloupnostmi
Vv cilovém textu, které porovnam s jejich ekvivalenty ve vychozim jazyce. Budu
pfi tom vychdzet zklasifikace, kterou uvadi Dane§ ve svém dile Véta a text

(1985).

2.2.1.1 Ndvaznd tematizace rématu

(1) Takze vyjedndvaci ramec je 400 000 az dva miliony dolari, ale prijatelna
cena se pohybuje v rozmezi 700 tisic az 1,5 milionu dolari. Tento rozsah
zahrnuje cenové hladiny, pri kterych se vyjednavaci ramce kupcii i prodejcii
prekryvaji.

(2) Z Kiplingovych sluzebnikii mam nejméné rad Proc. Proc¢ miize snadno

nékoho obvinit.
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(3) To, co by vas mélo zajimat, je vase MPP (maximdalni prijatelnd pozice). To
Jje nejvic, co miizete vyzadovat, aby to bylo prijatelné i pro druhou stranu.

(4) Pokud se tomu druhému zda vase vychozi pozice prehnand a vas pristup je
., ber nebo nech byt“, k vyjednavani nemusi viibec dojit. Dalsi mozna reakce
muze znit: ,, Tak to si nemdame o cem povidat.” Tato pozice vam projde
jediné v pripade, ze dokazete byt flexibilni.

Téma druhé véty je rématem piedchozi vypovédi. V piikladu (1) je vyjadieno

hyperonymem s identifikatorem (,tento rozsah®), v ptikladu (2) opakovanim

pojmenovani ,,Pro¢“. V ptikladu ¢islo (3) je tématem zajmeno ,to“, které

odkazuje na réma piedchozi vypovédi a v ukazce (4) je téma vyjadiené shrnujicim

pojmenovanim s identifikatorem (,,tato pozice®).

(5) So the negotiating range is $400,000 to $2 million, but the acceptance
range is $700,000 to $1.5 million. The acceptance range embraces the price
levels at which the buyers' and the sellers' negotiating ranges overlap.

(6) Of Kipling's six honest serving men, | like Why the least. Why can easily be
seen as accusatory.

(7) What you should be asking for is your MPP-your maximum plausible
position. This is the most that you can ask for and still have the other side
see some plausibility in your position.

(8) If your initial position seems outrageous to the other person and your
attitude is "take it or leave it,” you may not even get the negotiations
started. The other person's response may simply be, "Then we don't have
anything to talk about." You can get away with an outrageous opening
position if you imply some flexibility.

V piikladech (5) a (6) navazuje téma druhé véty na réma ptedchozi vypovédi

pomoci opakovani pojmenovani (,,The acceptance range*, ,,Why*). V ptikladu (7)

odakuje zajmeno ,,this“ na réma prvni véty. Pasaz (8) se lisi od originalu pouze

V tom, ze v tématu vypovédi je ,,outrageous opening position* namisto shrnujiciho

pojmenovani.
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2.2.1.2 Navaznda derivaéni tematizace rématu

(9) To se potvrdilo ve vilce v Perském zdlivu. Spioni C.IA. vyfotili kazdou
budovu v Bagdadu, a my jsme tak byli schopni nékolika bombovymi utoky
vyradit jejich komunikacni system.

(10) Pamatujete si seridl ,, Columbo “? Peter Falk hral detektiva, ktery chodil ve
starem prsiplasti, vypadal zmatené a zvykal stary spacek od doutniku.

(11) A dozvite se jeste vic, pokud se naucite klast oteviené otazky. Na uzaviené
otazky miizete reagovat ,,ano “ nebo ,,ne“ nebo jinou konkrétni odpovedi.

Téma druhé véty (,,Spioni C.ILA*; ,,Peter Falk®) je derivované z rématu predeslé

vypovédi: (9) ,valka v Perském zalivu“; (10) ,,Columbo®. V ukazce (11)

predstavuje téma opozitum rématu predchézejici vypovedi.

(12) That was certainly true in the Persian Gulf War-the C.I.A. spies had
photographed every building in Baghdad, and we were able to completely
take out their communication systems in the first few bombing runs.

(13) Do you remember the TV show Columbo? Peter Falk played a detective
who walked around in an old raincoat and a mental fog, chewing on an old
cigar butt.

(14) You'll get even more information if you learn how to ask open-ended
questions. Close-ended questions can be answered with a yes or a no or a
specific answer.

I zde se jedna o ptipady, kdy je téma druhé véty odvozené od rématu predeslé.

2.2.1.3 Navazna tematizace vypovédi

(15) Lidé jsou ve svém zaméstnani svazani neviditelnymi retézy protokolu — tim,
o ¢em by meéli mluvit i tim, o cem by mluvit neméli. To plati pro vedouci
V kancelari, pro obchodnika pri prodeji po telefonu i pro instalatéra
opravujictho potrubi ve vasem sklepeé.

(16) Firmy vedi, ze pokud nebudete muset vytihnout skutecné penize z vasi
penézenky ci kapsy, budete mit tendenci utratit vic. To je diivod, proc si ve
vSech kasinech na svété musite prevést skutecné penize na hraci Zetony.

Zajmeno ,,to* ve druhé véteé odkazuje na celou tésné predchazejici vypoveéd’, ktera

je tématem véty nasledujici.
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(17)

(18)

People in their work environment are always surrounded by invisible chains
of protocol-what they feel they should be talking about and what they feel
they shouldn't. That applies to an executive in her office, it applies to a
salesperson on a sales call, and it applies to a plumber fixing a pipe in your
basement.

Businesses know that if you're not having to pull real money out of your
purse or pocket, you're inclined to spend more. It's why casinos the world

over have you convert your real money to gaming chips.

V ukazce (17) zajmeno ,,that* odkazuje na celou piedeslou vypoveéd, v pasazi (18)

tuto funkci plni zajmeno ,,it*.

2.2.1.4 TP s priubéinym tématem

(19)

(20)

., Fajn, takze chceme, abyste vsichni odesli. Chceme neutralni nearabskou
vladu v Bagdddu. Chceme dohled OSN nad odstranénim veskeré vojenské
techniky.

Vedouci povida: ,, Stejné bych jim mél v ramci dobrych vztahii zavolat.
Vedouci to miZe napravit, ne proto, Ze je chytiejSi nebo ostiejsi nez
prodejce, ale proto, ze neni — na rozdil od prodejce - emociondlné ovlivnény

lidmi, se kterymi jedna.

Za téma je zvoleno téma piedchazejici vypovédi, v ukazkach (19) a (20)

opakovanim pojmenovani.

(21)

(22)

"Okay. We want you and all your cronies exiled. We want a non-Arab
neutral government installed in Baghdad. We want United Nations
supervision of the removal of all military equipment.”

So, the sales manager says, "Well, just as a public relations gesture, let me
give the other side a call anyway.” The sales manager can hold it together,
not necessarily because he's any brighter or sharper than the salesperson,
but because he hasn't become emotionally involved with the people the way

the salesperson has.

Slovni spojeni ,,we want* a ,,the sales manager* predstavuji pribézna rémata.
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2.2.1.5 TP s derivaci pribézného tématu

(23) Pokud neznate dobie druhou stranu nebo jeji poZadavky, je mozné, Ze bude
ochotna zaplatit vic, nez si myslite. Pokud jde o prodejce, mohl by chtit
mnohem méné, nez ocekavate.

Téma zde pfedstavuje jednotka derivovana od tématu tésné¢ predchazejici

vypovédi, presnéji jeho hyponymum (,,prodejce*).

(24) If you don't know the other person or his needs well, he may be willing to
pay more than you think. If he's selling, he may be willing to take far less

than you think.

2.2.1.6 TP s tématem derivovanym z hypertématu

(25) Uz jste nekdy vtelevizi sledovali tenis a videli na druhém konci kurtu
poskakovat tak emociondlniho hrdce, jako je John McEnroe? Rikali jste si:
,Jak miize proboha nékdo hrat tenis s nékym takovym. Vzdyt' ta hra je o
koncentraci, to neni fér.“ Odpovéd je takovad, Ze dob¥i tenisté chapou, ze jen
jedna véc ovlivni vysledek hry.

Téma posledni véty je odvozené od hypertématu celého odstavce a vysvétluje ho.

(26) Have you ever watched tennis on television and seen a highly emotional star
like John McEnroe jumping up and down at the other end of the court. You
wonder to yourself, "How on Earth can anybody play tennis against
somebody like that? It's such a game of concentration, it doesn't seem fair."
The answer is that good tennis players understand that only one thing
affects the outcome of the game of tennis.

V obou ptipadech se odstavec zabyva koncentraci hracii na tenisovém kurtu, coz

je hyperréma.

2.2.1.7 TP se shrnujicim tématem
(27) Prodavate pocitace a zakaznik vas pozada o rozsirenou zaruku. Prodavate
naradi ¢i material a zakaznik vas pozZada, abyste to zdarma dorucili na

pracoviste. Prodavate diim a vas kupec se chce nastehovat dva tydny pred
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(28)

(29)

uzavienim transakce. V kazdé z téchto situaci si druha strana viibec nemusi
myslet, ze byste nabidku prijali, ...

Tento muz musi udélat ti veci. Musi odejit z Kuvajtu, obnovit legitimni
viadu Kuvajtu (ne instalovat loutkovou viadu jako Sovéti v Afghanistanu) a
napravit skody, ktere zpiisobil.“ To byla velmi jasna a presnda pocatecni
vyjednavaci pozice.

Nemohli jsme nechat Saddama Husajna pretiahnout 600 000 vojdkit zpét
pres hranice a cekat, kdy se rozhodne udélat to znovu. Museli jsme mit
ditvod tam jit a vojensky se o ného postarat. V takovém pripade vytvoreni

patové situace poslouzilo nasemu zameéru.

Téma posledni véty shrnuje sled nékolika tésné predchazejicich vypovedi (27),

nebo na n¢ odkazuje (28) (29).

(30)

(31)

(32)

You sell computers and the buyer asks you to include an extended warranty.
You sell contractor supplies and the buyer asks you to deliver it to the job
site at no extra charge. You're selling your house and the buyer wants to
move in two weeks before the transaction closes. In each of these situations,
the other side may not have thought for a moment that you would go along
with the request...

There are three things this man has to do. He has to get out of Kuwait. He
has to restore the legitimate government of Kuwait (don't do what the
Soviets did in Afghanistan and install a puppet government). And he has to
make reparations for the damage that he's done." That was a very clear and
precise opening negotiating position.

We couldn't let Saddam Hussein pull 600,000 troops back across the
border, leaving us wondering when he would choose to do it again. We had
to have a reason to go in and take care of him militarily. So, that was a

situation where it served our purpose to create a deadlock.

Shrnujicim tématem je ,,in each of these situations” (30) a zajmeno ,,that” (31)

(32).

42



2.2.1.8 Rozvijeni rozStépeného rématu

(33) Ze scéndre Perského zdlivu jste si mohli vyvodit jeden ze dvou moznych
zaveru. Prvnim z nich je (coz by rekl Ross Perot), Ze vyjednavaci naseho
Ministerstva zahranici jsou uzvaneéni idioti. A co je ta druha moznost?

(34) Rozdeélim posluchace na zdkazniky, prodejce a rozhodci. Rozhodci jsou ve
velmi zajimavé pozici... Prodejci tiskarské spolecnosti pujdou az na 700 000
dolari, ale zacnou na dvou milionech. Kupci zacnou na 400 000 dolarech...

Explicitné slozené réma v prvni vété (,jeden ze dvou moznych zavéru®;

»Zakazniky, prodejce a rozhod¢i) dava vzniknout vicero tematickym

posloupnostem.

(35) From the Persian Gulf scenario, you could draw one of two conclusions.
The first (and this is what Ross Perot might say) is that our State
Department negotiators are complete, blithering idiots. What's the second
possibility?

(36) | break the audience up into buyers, sellers, and referees. The referees are
in a very interesting position... So the sellers of the printing company would
go as low as $700,000, but they may start as high as $2 million. The buyers
may start at $400,000...

V obou piipadech jde o rozvijeni rozstépeného rématu, kterym je v ukazce (35)

,,one of two conclusions* a v ukazce (36) ,,buyers, sellers, and fererees*.

2.2.1.9 Linearni posloupnosti s tematickym skokem

(37) Kdyz se britska armada vydala pres Atlantik ziskat zpét Falklandy od
Argentincu, byl to docela debakl. Béhem nékolika dni argentinskeé
namornictvo ztratilo vétsinu svych lodi a Anglicané dosahli absolutniho
Vitézstvi.

(38) Tohle aktivni vyjednavaci nedélaji. Soustredi se na problémy, ne na lidi.

Ten c¢lanek vypovédi, ktery se snadno vyrozumiva, muaze byt uplné vypustén.

V piikladu (37) je uzito pojmu ,,Anglicané” misto explicitnéjsiho ,,britska

armada‘“ a v druhé vété piikladu (38) neni vyjadien podmét.
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(39) When the British army and navy went down the Atlantic to recapture the
Falkland Islands from the Argentineans, it was quite a rout. Within a few
days, the Argentine navy lost most of its ships and the victory for the English
was absolute.

(40) Power Negotiators don't do that. They concentrate on the issues, not on the
personalities.

Tematicky skok v ptikladu (39) spociva v tom, Ze v tématu se objevi jen ,,victory

for the English® namisto ,,English navy* ¢i ,,army*. V ukazce (40) se nejedna o

tematicky skok, ale o tematickou posloupnost s pribéznym tématem.

2.2.1.10 TP s rématem derivovanym 7 hyperrématu

(41) Jedno z hlavnich pravidel Aktivniho vyjednavani je, ze byste po druhé strané
méli pozZadovat vice, nez kolik chcete opravdu ziskat. Henry Kissinger
dokonce tvrdi, Ze , efektivita pri vyjednavani zalezi na prehdanéni vasich

pozadavkii“.

(42) One of the cardinal rules of Power Negotiating is that you should ask the
other side for more than you expect to get. Henry Kissinger went so far as to
say, "Effectiveness at the conference table depends upon overstating one's
demands.”

Hyperréma zde pfedstavuje ,,efektivni vyjednavani®.

2.2.1.11 TP navazujici na kontext svym rématem

(43) Takze kdyz prodavite, rozkouskujte investici na zanedbatelné polozky,
protoze to zni jako méné penez, ale naucte se myslet v redlnych castkach.
Nedovolte, aby lidé pouzivali tento manévr na vas.

(44) To byla velmi jasnd a presnd pocdtecni vyjedndvaci pozice. Problém byl
nemeéli z ceho slevovat.

Réma véty se stane rématem nasledujici vypovédi. Zde je vyjadieno (43)

shrnujicim pojmenovanim s identifikatorem (,,tento manévr®), ¢i ukazovacim

zajmenem ,,tohle* (44).
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(45) So, when you're negotiating break the investment down to the ridiculous
because it does sound like less money, but learn to think in real money
terms. Don't let people use the Funny Money Gambit on you.

(46) That was a very clear and precise opening negotiating position. The
problem was that this was also our bottom line.

Réma ,,Funny Money Gambit“ navazuje na réma prvni véty (45) nebo na n¢j

odkazuje zajmenem ,,this“ (46).

Ve vétsin€ ukazek téma ¢i réma vypovédi navazovalo na slozku bezprostfedné
pfedchézejici, tedy jsme se bavili o TP s navaznosti kontaktni. Text ale miize
byt dost dobfe kohezni, i kdyZ navdzu na slozku, kterd je oddé€lena nckolika
dals§imi vypovéd'mi, v takovém piipadé jde o TP snavaznosti distantni (viz

ptiklad (4)).

2.2.2 Posuny v piekladu

Jazyky se obecné velmi li§i zpisoby, jakymi pracuji s riznymi pojmy a
vyjadiuji rizné aspekty zkuSenosti. Existuji dva zplsoby vyjadieni: gramaticky a
lexikdln€é. Podle Mony Baker gramatické kategorie zpravidla musime povinné
indikovat, pfi¢emz volime zuzavieného systému. Z oteviené¢ho systému prvki
vybirdme, pokud chceme néco vyjadiit lexikalng (1992, s. 83). Podle typologie
obou jazyki (angli¢tina — nominalni, analytickd; ceStina — verbalni, syntetickd) se
da predvidat, Ze nastanou urcité problémy pii piekladu. Anglické sémanticky
vyprazdnéné sloveso se vétSinou objevi ve slovnim spojeni s podstatnym jménem,
Vv Cestiné je naopak sloveso nositelem vyznamu.

Jako analyticky jazyk pouzivad anglictina vic viceslovnych, a tim padem
explicitngj$ich pojmenovani. Rozdily plynouci z odliSnych jazykovych systémi se
projevi 1 na rovin¢ gramatické. ,,Obtize nastavaji obecn¢ tam, kde se jazyky
neshoduji v tom, jak dalece je ktera gramaticka kategorie rozvinuta.” Bud’to ,,ve
vychozim jazyce existuje gramaticka kategorie, kterou cilovy jazyk nema, nebo ji
ma, ale jen v omezené mife,” v opacném piipadé ,.cilovy jazyk méa gramatickou
kategorii navic, nebo ji ma plnéji rozvinutou nez vychozi jazyk* (Knittlova 2010,

s. 121). Jakobson tvrdi, Ze ,,absence gramatické kategorie v cilovém jazyce
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nemuze znemoznit doslovny pieklad celé informace obsazené v originale (1959,
s. 235), coz muize byt v praxi tézko dosazitelné.

V této sekci budu identifikovat posuny v piekladu podle klasifikace J. C.
Catforda uvedené v knize A Linguistic Theory of Translation (1965). Ale nez se
zacneme zabyvat jednotlivymi ptipady posunil pii piekladu z vychoziho jazyka do
cilového, meli bychom si definovat dva diilezité pojmy - formalni korespondence
a textova ekvivalence. Podle autora knihy je formalni korespondence vztah, kdy
néjaka kategorie vychoziho jazyka plni vtomto jazyce stejnou funkci, jako
kategorie cilového jazyka v systému cilového jazyka. Textovy ekvivalent je
takovy text nebo Cast textu vychoziho jazyka, ktery odpovida textu nebo ¢ésti
textu vcilovém jazyce (Catford 1965, s. 27). Jinymi slovy: formalni
korespondence kopiruje strukturu véty a zdrojového textu, zatimco textova
ekvivalence se zaméfuje na funkci textu.

O posunu mluvime v piipad¢ ,,odchylky od formalni korespondence pfti

ptekladu z vychoziho jazyka do cilového* (Catford 1965, s. 73).

2.2.2.1 Level shifts

»Pojem ve vychozim jazyce na urcité urovni jazyka mé ptekladovy
protéjSek na jiné Grovni jazyka.“ (Catford 1965, s. 73)
(47) So, that was a situation where it served our purpose to create a deadlock.

V takovém pripadé vytvoreni patové situace poslouzilo nasemu zaméru.
(48) ...you are inadverently creating deadlocks...

... nevyhnutelné vytvarite takové situace...
V ukézce (47) jsou ob¢é slovesa v minulém case, avSak anglicky original byl
pielozen do cilového jazyka jako sloveso vidu dokonavého. Piiklad (48) ukazuje,

ze slovesa v pribéhovém case se do cestiny vzdy pievadi v Case prostém.
Category shifts — ,,odchylky od formalni korespondence v piekladu“ (Catford

1965, s. 76) muzeme rozd¢lit do nasledujicich podkategorii:

2.2.2.2 Structure shifts
Ty jsou pii piekladu nejfrekventovanéjsi, zahrnuji naptiklad zménu vétnych

Clent (49), (50) nebo zménu pozic vétnych ¢lent (51) v cilovém textu. Pfi
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pfevodu z vychoziho do cilového jazyka byva velmi casto pozménén sled vét
V ramci souvéti (52).
(49) ...imply some flexibility.
...méli byste byt také flexibilni.
(50) Ifyou're a salesperson...
Pokud prodavate...
(51) The less you know about the other side, the higher your initial position
should be...
Cim méné toho vite o druhé strané, tim vyssi by méla byt vase pocatecni
pozice...
(52) Why should you assume that they'd want to buy your extended service
warranty even though you know they've never done that in the past?
Proc¢ byste méli predpokladat, Ze by nékdo, kdo tak nikdy predtim neucinil,

mél chtit koupit prodlouzenou zaruku?

2.2.2.3 Class shifts

»Prekladovy protéjsek pojmu ve vychozim jazyce spadd do jiné tfidy*
(Catford 1965, s. 78). Kvili zavislosti vty na struktuie structure shifts logicky
zahrnuji class shitfs.
(53) ...imply some flexibility.

...méli byste byt také flexibilni.
(54) Ifyou're a salesperson...

Pokud prodavate...
V ukazce (53) je substantivum ,,flexibility ptelozeno jako adjektivum ,,flexibilni*

a pojmu ,,salesperson” ve vychozim textu odpovida sloveso ,,prodavate (54).

2.2.2.4 Unit shifts

Jedna se o ,,0dchylky od formélni korespondence, kdy piekladovy proté&jsek
pojmu na urcitém stupni ve vychozim jazyce je pojem na jiném stupni v cilovém
jazyce* (Catford 1965, s. 79)

(55) A4 woman told me...

Jedna Zena mi vypravéla...
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(56) The referees are in a very intresting position...

Rozhodci jsou ve velmi zajimavé pozici...
Kategorii urcenosti, ktera v ¢estiné chybi, zde naznacuji kvantifikatorem v ptipadé
neurcité¢ho clenu. Urcity Clen se da vyjadiit pomoci slovosledu tak, ze dané
substantivum postavim na zacatek véty, tedy do pozice tématu, které zpravidla

obsahuje znamou (,,starou*) informaci.

2.2.2.5 Intra-system shifts
Posuny se projevi vnitin€. ,,Vychozi a cilovy jazyk maji takové systémy,

které koresponduji forméln¢, ale pteklad zahrnuje vybér nekorespondujiciho

pojmu V cilovém jazyce.* (Catford 1965, s. 80)

(57) Businesses know that if you're not having to pull real money out of your
purse...

Firmy védi, Ze pokud nebudete muset vytahnout skutecné penize z vasi
penézenky...

(58) ...a couple of principals stopped in the doorway ...

...par lidi z vedeni se zastavilo ve dverich...

(59) When I published my first book on negotiating a newspaper reviewed it ...
Kdyz jsem publikoval svou prvni knihu o vyjednavani, jedny noviny na ni
vydaly recenzi...

Jak v angli¢ting, tak v Cestiné se indikuje kategorie Cisla, ale ve vySe uvedenych

ptipadech jednotlivé pojmy ve vychozim textu jsou v singularu, zatimco jejich

piekladové prot€jsky v pluralu (57) (58) a v ukazce (59) pluralia tatntum.

48



3 Zavér

Prelozila jsem ctyfi €lanky z dilny Rogera Dawsona tykajici se aktivniho
vyjednavani. Jejich obsahem byly zakladni pifedpoklady pro uspésné vyjednavani,
naptiklad nutnost shromazd’ovani informaci pied zapocetim vyjednavani, vyssi
pocatecni pozadavky, ustoupeni od prvniho navrhu druhé strany a dalsi zésady
chovani, které¢ maji zvratit prib¢h vyjednavani ve vas prospéch.

Vychozi text méa slouzit jako navod nejen pro profesionalni vyjednavace, ale
také Sir$i vetejnost. Tomu odpovidala lexikalni stranka textu. Terminl je zde
velmi malo, a pokud se objevi, jedna se o vSeobecné znamé pojmy zejména
se vyjadiuje pomérné stereotypné, hlavni myslenky shrnuje na zavér kapitoly do
bodu, vysvétluje teorie na ptikladech z praxe. Podle téchto atributl jsem vychozi
text zaradila do ucebniho stylu a do této casti jsem zahrnula i1 kratkou
charakteristiku stylu odborného, jelikoz styl uc¢ebni je jeho dil¢i sférou.

V dalsi ¢asti jsem zkoumala tematické posloupnosti nejprve v cilovém textu
a pak dané casti porovnavala s jejich ekvivalenty v originale. Tematické
posloupnosti v obou textech se shodovaly az na jediny piipad, kde zménu
zpusobil fakt, Ze v ¢eské verzi nebyl ve vété vyjadien podmét. NejCastéji se
objevovaly tematické posloupnosti s tematizaci rématu a také tematické
posloupnosti se shrnujicim tématem. VétSina vypoveédi obsahovala kontaktni
navaznosti. V ucebnim textu se to da ocekavat, nebot’ se zde musi eliminovat
moznost chybné interpretace.

Posledni oddil prace se zabyva posuny v piekladu. Na zacatku kapitoly jsem
vysvétlila rozdil mezi formalni korespondenci a textovou ekvivalenci. Z podstaty
obou jazykl je jasné, ze pii piekladu z angli¢tiny do ceStiny musi dojit
k odchylkam od formalni korespondence. K posuntim dochazelo hlavné na trovni
slovosledu a vétosledu, vétné ¢leny se v piekladu objevily na jinych pozicich ve
vété, nebo byly nahrazeny jinymi. Poukdzala jsem také na piekladatelské feSeni
tam, kde v cilovém jazyce neexistuje kategorie, ktera je ve vychozim jazyce

obsazena.
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Resume

I have translated four articles from Roger Dawson dealing with power
negotiating. They included basic preconditions for successful negotiating, such as
gathering information before the beginning of negotiation, higher demands,
flinching from first refusal of the other side and other principles of behaviour
which are to reverse the course of negotiation on your behalf.

The source text is used as an instruction not only for professional
negotiators, but also for wider public. This fact is reflected in the lexical aspect of
the text. We can find only few terms and if any appears, it is a well-known
concept especially from the field of politology or economics. More complicated
terms are explained immediately in the text. The author uses stereotyped
expressions, summarizes the main ideas into the points at the end of each chapter,
explains the theories on practical examples. According to these attributes | have
classified the source text into learning style and | have also included a brief
characteristics of scientific style because learning style is its sub-sector.

In the next part | examined thematic progression at first in the target text
and then | compared given parts with their equivalents in the source text.
Thematic progression in both texts corresponded except for a single case where
the change was caused by the fact that in the Czech version there wasn’t a subject
expressed. Most often appeared thematic sequence with thematization of Rheme
and thematic progression summarizing the theme. Most of the statements
contained contact connection. This is to be expected in the learning text since
there the possibility of misinterpretation must be eliminated.

The last section of the thesis concentrates on translation shifts. At the
beginning of the section | explained the difference between formal
correspondence and textual equivalence. Due to the nature of the two languages it
is obvious that there must be deviations from formal correspondence in the
translation from English into Czech. The shifts occurred mainly at the level of
word and sentence sequence, parts of speech occurred in different positions in the
translation or have been replaced by different parts of speech. | have also pointed
out the translation solutions where the target language doesn’t have a category

which is included in the source language.
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5 Prilohy

Na piebalu této bakalarské prace najdete ptilozeny vychozi text piekladu.
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