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Niepetne petnomocnictwo

dobry trener

Taktyka ta zmienia w mocng strone to, co wydawaé by sie mogto staboscig - brak mozliwosci

decyzyjnych.

gdy drugiej stronie zalezy na czasie.

Dalekiego Wschodu.
WYKORZYSTANIE

Stawiamy drugg strone w asymetrii do naszej (on jest sam, ja mam jeszcze kogos).
* Mozna zawsze odwotywac¢ sie do koniecznosci potwierdzania lub konsultacji, zwtaszcza w przypadku

* Po trzecie wreszcie, mozemy wczesniejsze ustalenia (potwierdzone naszg zgodg) probowac¢ zmieniaé
wigczajgc do gry zwierzchnika (czasami moze to nawet przybra¢ posta¢ zabawy w “dobrego i ztego
policjanta”). Druga strona czuje wtedy dyskomfort psychiczny, ze musi jeszcze bra¢ pod uwage zdanie
innych i moze ulec naszym ostatnim probom zmian. Czesto stosowana taktyka przez negocjatoréw z

PRZECIWDZIALANIE

W kazdej chwili, kiedy jest to dla nas wygodne -
chcemy przeanalizowaé oferte, przediuzyé czas
negocjaciji,.

Po “konsultacji” (faktycznej lub fikcyjnej) zawsze
mozemy z zatroskang twarzg powiadomi¢, ze
ustalone warunki sg nie do przyjecia i
zaproponowacé inne zastrzegajgc, ze jakiekolwiek
zmiany posung za sobg koniecznos¢ kolejnej
konsultacji.

= Strona stosujaca taktyke do zatwierdzenia wyniku
rozmow potrzebuje faktycznego badz fikcyjnego
przetozonego

Pierwszym  sposobem przeciwdziatania jest
niedopuszczenie do jej uzycia.

Jeszcze przed rozpoczeciem rozmdw prosimy o
podanie kto bedzie uczestniczyt w negocjacjach,
jakie sg kompetencje decyzyjne poszczegdinych
os6b. Jesli druga strona wspomina o tajemniczych
zwierzchnikach, proponujemy ich udziat w
negocjacjach.

Gdy jest to niemozliwe, zawsze kiedy druga strona
chce uzgadnia¢ ustalone warunki, nalezy pytaé
bezposrednio, czy mozemy liczy¢ na
rekomendacje ustalen przez osobe, z ktérg
negocjujemy.

Jesli jednak druga strona nagle “wycigga z
kapelusza” dodatkowego decydenta i po
“konsultacjach” zmienia ustalenia, mozna ze
spokojem poinformowa¢, ze ta zmiana powoduje
koniecznos¢ przeanalizowania catej oferty od
poczatku.

Gdy wszystko inne zawiedzie mozna zagrozi¢
zerwaniem rozmow - czesto sie zdarza, ze przy
takim ultimatum tajemniczy decydent nagle
mieknie...

www.dobrytrener.pl



Wilk w owczej skorze

dobry trener

Niektérzy doswiadczeni negocjatorzy potrafig gra¢ tzw. “niedorajdy” - przyjmujg

postawe stawnego inspektora Columbo.
Taktyka jest dziataniem rozbrajajgcym i redukuje, lub nawet eliminuje naturalny
instynkt twardosci i bezwzglednosci drugiej strony - twardzi negocjatorzy

zamieniajg sie w nianki i doradcow.
WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Z ming niewinigtka oswiadczamy przed
rozpoczeciem negocjacji, ze nie mamy
zadnego w tym doswiadczenia i
zdajemy sie na umiejetnosci drugiej,

W czasie gdy druga strona jest zajeta
martwieniem sie problemami nas
obydwu, przypominamy sobie o
dodatkowych wymaganiach,
zapominamy jakie mamy
pethomocnictwa, itp., stowem - pod
pozorem niekompetencji tamiemy
reguty negocjacji, by zyskac¢ kolejne
ustepstwa.

* Polega naodgrywaniu tzw. “niedorajdy”.

» Taktyka jest dziataniem rozbrajajgcym i redukuje naturalny instynkt
twardosci — twardzi negocjatorzy zamieniajg sie w nianki i doradcow.

rzekomo bardziej doswiadczonej strony.

Aby przezwyciezy¢ te taktyke, nalezy
skoncentrowa¢ sie na wtasnych
celach. JeSli drugiej stronie nie
odpowiada nasza pozycja, nhiech
precyzyjnie sformutuje wtasna.

Préby wprowadzenia taktyk
niepetnego petnomocnictwa,
“skubania”, czy innych, pod
ptaszczykiem niedoswiadczenia,
powinny by¢ bezlitosnie odrzucone.

Mozna takze wymagaé¢ lepszego
przygotowania od partnera negocjacji,
wrecz zapytaC wprost — jak zamierza
wspotpracowa¢  skoro  jest  tak
niekompetentny — szczegolnie jesli
jesteSmy kupujgcym. W przypadku
handlowcéw takie wprost postawienie
sprawy moze by¢ niebezpieczne

www.dobrytrener.pl



Odlozenie na pozniej

dobry trener

Jest to bardzo dobra taktyka, zwtaszcza w momencie gdy rozmowy natrafiajg na impas (np. gdy

druga strona upiera sie przy swojej opcji).

Czesto dzieje sie to w poczatkowej fazie negocjacji, gdzie strony nie zdgzyty wypracowac
wspdélnego pozytywnego klimatu rozméw i poczucia postepu, wiary, ze mozna i nalezy sie

dogadad.

Jesli wiec odtozy sie trudny problem na potem, zajmujgc sie wpierw uzgodnieniem rzeczy mniej
istotnych, to jest szansa, ze potem strony, zachecone postepami w rozmowach, tatwiej zechcg

dojs¢ do porozumienia.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Kiedy druga strona upiera sie przy jakims$
punkcie negocjacji; kiedy czujemy, ze
nadchodzi impas (im wczes$niej zareagujemy,
tym lepiej) proponujemy odiozenie tematu na
pozniej; kiedy oméwione zostang inne sprawy.
Po kilku drobnych ustaleniach, kiedy partnerzy
poczujg, ze sie dogadujemy mozna
zaproponowac przerwe.

Do drazliwego tematu lepiej wréci¢é na samym
kohcu - tatwiej wtedy sie dogadac¢ pod presja
prawie osiggnietego porozumienia.

"= Przesuniecie na pdézniejszg faze negocjacji rozméw na
trudne tematy, aby wypracowaé na poczatku pozytywny

klimat

W wiekszosci przypadkéow obydwu stronom
zalezy na unikaniu impasu.

Jednak postep w innych sprawach nie powinien
nam przystoni¢ naszych celow. Jezeli druga
strona z uporem podkresla fakt, ze warto
ustgpi¢, bo przeciez juz tyle osiggneliSmy, z
zelazng konsekwencjg argumentujemy
dlaczego opcja zaproponowana przez nas jest
taka wazna.

Oczywiscie nalezy wzig¢ pod uwage fakt, ze
jesli dalej bedziemy sie upiera¢ przy naszym
zdaniu, negocjacje mogg zostaé zerwane.
Czasami faktycznie warto przyjrze¢ sie temu co
zostato juz osiggniete, przeanalizowa¢ problem
pod katem naszej BATNA i rozwazyc¢
mozliwos$¢ kompromisu.

www.dobrytrener.pl



Zasada konkurencji

= Powolanie si¢ na faktyczna
fikcyjna  konkurencje w

obnizenia zgdan drugiej strony

lub
celu

dobry trener

Istnienie konkurencji powaznie obniza site negocjacyjna.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

W zasadzie w kazdej chwili
mozemy powota¢ sie na oferte
konkurencji (“oni zaproponowali
cene 0 5000 nizszg” czy “oni sg
sktonni kupi¢ od razu po tej
cenie”.

Oczywiécie informacje powinny
by¢ wiarygodne, a jezeli sg
prawdziwe bytoby wrecz
marnotrawstwem ich nie uzy¢
(chociazby w celu psychicznego

obnizenia sity negocjacyjnej
drugiej strony).
Umiejetne granie na

konkurencje moze przyniesc
konkretne pozytywne efekty -
dostaniemy korzystniejszg
oferte.

Pierwszym sposobem jest po
prostu by¢ na to przygotowanym
(znajomosc¢ oferty konkurenciji!).

Jezeli jest na to czas, nalezy
informacje sprawdzic.

Jesli faktycznie oferta
konkurencji jest korzystniejsza
pod jakims wzgledem (np. ceny)
nalezy podkreslac walory innych
cech.

Natomiast nigdy straszenie
konkurencjg nie powinno nam
zamaza¢ granicy za jaka
mozemy sie poruszacC - naszej
BATNA.

www.dobrytrener.pl



Jeszcze cos /skubanie/

= Zadanie niewielkich ustepstw,

zazwyczaj w koncowej fazie

negocjacji, w nadziei uzyskania

zgody, ze strony zmeczonego
psychicznie partnera

dobry trener

Taktyka ta jest zazwyczaj wykorzystywana w koncowej fazie
negocjacji. Kiedy porozumienie zostato juz osiggniete, jedna ze stron
nagle zgda dodatkowych (zazwyczaj niewielkich ustepstw).

Skutecznos$¢ tej taktyki polega gtéwnie na wykorzystywaniu elementu

zmeczenia psychicznego.

Nalezy jednak pamietac, ze taktyka moze rowniez przynies¢ skutek
odwrotny - druga strona zrewanzuje sie nam podobnym zgdaniem

| negocjacje zaczng sie od nowa.
WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Warto mie¢ przygotowane w
zanadrzu drobne Zadania kiedy
juz konczymy negocjacje.
Powinny one by¢ powiedziane tak
jakby przypadkiem (azeby
stworzy¢é wrazenie, ze nie
negocjujemy  juz, co tylko
potwierdzamy, uscislamy
ustalenia).

Nalezy rowniez mie¢ umiar - zbyt
wygorowane zgdania majg
proporcjonalnie mniejszg szanse
na przejscie

Jednym ze sposobow
przezwyciezania tej taktyki jest
préba obrocenia propozycji w zart
(wszak negocjacie juz sie
skonczyty, wiec mozna troche

pozartowac) lub miec¢
przygotowang kontrpropozycje na
“skubanie” - rownie niewielkie

ustepstwo od drugiej strony.

www.dobrytrener.pl



Imadto

* Polega na wywieraniu presji na drugq
strone w momencie przedstawienia przez
nig oferty. Gdy negocjator “odpusci” i np.
obnizy cene, manewr jest powtarzany.

» Taktyka skuteczna w odniesieniu do
stabych psychicznie

To typowa taktyka

stosowana

dobry trener

przez tzw. “twardych

negocjatorow”. Zadajac wiecej, $ciskamy tak jakby imadto,
poniewaz gdy partner “odpusci’ i np. obnizy cene, powtarzamy

manewr.
WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

W momencie kiedy druga strona
sktada swojg oferte zadajemy
pytania w stylu:

“Czy to wszystko co mozecie
zaoferowac?”, “To juz wszystko?
Musicie jg jeszcze zmodyfikowac”.

Wazne jest by nasza postawa byta
zdecydowana (wtedy druga strona
nie bedzie mogta chociazby obrécic
naszej taktyki w zart). Kiedy druga
strona ulega naszej presiji,
powtarzamy manewr stosujgc tylko
inne pytania.

Oczywiscie trzeba zachowaé umiar -
tak aby zniechecona druga strona
nie zerwata negocjaciji.

Nalezy Zzgdaé przede wszystkim
dokfadnego sprecyzowania
obiekciji.

Jesli cena jest za wysoka, zgdamy
wyjasnien dlaczego, oraz o ile.

Zadajemy kontr -pytania w stylu:

“Jesli ta oferta jest nie do przyjecia,
jaka bedzie mozliwa do
zaakceptowania?”,

“Jesli jakosc jest zbyt niska, to jakie
sg wobec tego panstwa
specyfikacje jakosciowe?”.

Mozna tez do taktyki “dokrecania
Sruby” podejs¢ w sposob zartobliwy
demaskujgc proby drugiej strony.

www.dobrytrener.pl
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A ty, jak dzis obronites sie
przed taktyka zastosowana
przez Klienta?

www.dobrytrener.pl
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Pigulek cigg dalszy nastapi....
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