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Tanio za reputacje

dobry trener

Czesto kupujgcy stosujg te taktyke w stosunku do stron majgcych mate doswiadczenie
w sprzedazy - bez wyrobionej reputacji w postaci zrealizowanych kontraktéw,

zadowolonych Klientéw, itp.

Proponowanie drugiej stronie niskiej ceny w zamian za zdobycie zlecenia i reputaciji
stawia jg w ktopotliwej sytuacji. Wielu doswiadczonych negocjatorow wykorzystuje te
skuteczng taktyke bezlitosnie w stosunku do nowicjuszy na rynku.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Zaczyna sie zwykle od niewinnych pytan
dotyczacych doswiadczenia, podobnych
kontraktow, referencji i innych dowodow
praktyki.

Warto podkreslac swojg wyjatkowosé i
specyfike aby udowodni¢, ze w naszym
konkretnym przypadku strona nie ma
jeszcze doswiadczenia.

Nastepnie proponujemy bardzo niskg
oferte cenowg pokazujgc jg w Swietle
szansy na  zdobycie reputacji i
doswiadczenia.

Taktyke te czesto uzupetnia sie drugag
podobng tzw. “nagrodg w raju”.

= Stawianie warunku niskiej ceny za produkt/ustuge w zamian

za mozliwos¢ zawarcia kontraktu z renomowang druga

strong

Przezwyciezenie tej taktyki nie jest tatwe
jezeli faktycznie jestesmy poczatkujgcymi
w branzy. Warto wiec doskonale
przygotowac sie do negocjacji pod katem
BATNA drugiej strony. Jezeli bedziemy jg
w przyblizeniu znali (oferty konkurenciji,
pozycja firmy na rynku, ich reputacja, itp.)
bedziemy mogli sie do niej odniesc

podczas argumentowania naszej
propozycji.

Inng technikg jest przedstawianie oferty w
kategorii  wyjgtkowej  (dobra  cena,
wsparcie dodatkowe, wyjatkowa

elastycznos¢ dziatania).

Méwimy tym samym partnerowi, ze
zwigzanie sie z nami (na razie
niedoswiadczonymi lecz w przysziosci
potentatami na rynku) przyniesie mu
mnoéstwo korzysci.

Jako doswiadczeni negocjatorzy
dziekujemy za wsparcie w budowaniu
reputacji i moéwimy, ze to kontrakt
wartosciowy dla obu stron.

www.dobrytrener.pl



Szokujagca oferta

Zaproponowanie szokujaco wysokiej /

niskiej oferty cenowej drugiej stronie

w celu zrewidowania przez nig jej pozyciji
wyjsciowej

S
-

dobry trener

Szokujgco wysoka (lub niska) oferta cenowa ma na celu doprowadzenie do sytuacji, kiedy
druga strona rewiduje swoje maksymalne (lub minimalne) zadania i de facto uzyskujemy
wiecej niz moglibysmy, zaczynajgc negocjacje od propozycji drugiej strony.

Niebezpieczehstwo stosowania tej taktyki

polega na tym, ze druga strona zbyt

zaszokowana naszymi zgdaniami po prostu zerwie negocjacje, nie chcac tracic¢ czasu.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Nalezy przede wszystkim by¢ strong, ktéra
jako pierwsza zaoferuje cene. Jezeli wiemy,
ze partnerzy negocjacji oczekujg ceny mniej
wiecej w przedziale 10 -12 ty$ proponujemy
np. 20 tys.

Nawet jesli ostateczny efekt bedzie
odbiegat od naszej pierwszej propozycji
(np. 14 ty$), to i tak uzyskamy wiecej niz oni
byli sktonni da¢ na poczatku. Oczywiscie
taktyke te nalezy stosowa¢ gdy mamy
przewage negocjacyjng (np. nasza pozycja
rynkowa, mata konkurencja, itp.).

Nalezy rowniez mie¢ przygotowana
argumentacje wyjasniajgcg skad taka cena
sie wzieta (czasami skuteczne jest
powotywanie sie na czynniki niewymierne -
prestiz firmy, warto$¢ w przysztosci, itp.)

Pierwszg obrong jest préba obroécenia
absurdalnej oferty w zart.

Jezeli druga strona stoi twardo i powaznie
przy swojej propozycji, mozemy zgdacé
logicznych wyjasnien skad bierze sie taka
cena, a w ostatecznosci zagrozi¢
zerwaniem negocjacji.

Mozna réwniez poprosic 0 czas na
przemyslenie i czekac¢ cierpliwie, az druga
strona zacznie sie niepokoi¢ dlaczego sie
nie odzywamy.

Moze to zmniejszy¢ ich pewnos¢ i nastepne
spotkanie okaze sie bardziej
konstruktywne.

www.dobrytrener.pl



Zdechta ryba

Przy koncu

negocjaciji,
dodawany jest warunek, ktérego spetnienie
nie ma znaczenia, ale jest trudny dla drugiegj
strony.

podsumowaniu,

Gdy druga strona zaczyna protestowac,
ustepujemy, ale w zamian prosimy o to na
czym naprawde nam zalezy )

To technika podobna manipulacyjnej technice
,drzwiami w twarz”

WYKORZYSTANIE

dobry trener

PRZECIWDZIALANIE

Kiedy potozymy na  stot
negocjacyjny naszg “zdechtg
rybe” (najlepiej cos, co jest

bardzo trudno spetni¢ drugiej
stronie) czekamy az zostanie
wygtoszony sprzeciw, by
potem, zgodzi¢ sie na
wycofanie swoich Zzgdan pod
warunkiem ustgpienia drugiej
strony w innej kwestii (juz dla
nas zywotnej). Liczac, ze druga
strona zgodzi sie, by tylko
oddali¢ od siebie “zapach”
naszej “zdechtej ryby”, mozemy

uzyskac nawet spore
ustepstwa.

Trzeba jednak mie¢
przygotowane takie “ryby” -

ktania sie znajomos¢ stabych
stron drugiej strony negocjacji.

Jednym z dobrych sposobdw
przeciwdziatania tej taktyce,
jest dorzucenie wiasnej
“zdechtej ryby”, ktorg to
oferujemy wycofac, pod
warunkiem, ze druga strona
zrobi to samo ze swoj3.

www.dobrytrener.pl



Dobry i zty policjant

= \WW negocjacjach po jednej stronie biorg udziat
dwie osoby, z ktérych jedna stawia twarde
warunki i zachowuje sie agresywnie, druga
fagodzi napiecia i ustepuje

dobry trener

Skuteczna przede wszystkim na stabych psychicznie negocjatorach.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Nalezy przede wszystkim
podzieli¢ sie rolami - kto bedzie
‘dobry”, a kto “zty”. Czesto
podziat jest taki: szef gra “ztego”,
podwladny  “dobrego”,  ktory
ttumaczy sie, ze on chce dobrze,
lecz szef nie pozwala.

Pierwsza wersja taktyki
(najstarsza) polega na tym, ze
negocjacje rozpoczyna “zty”,
twardo zadajac spetnienia
wszystkich  warunkéw, Potem
wkracza dobry, ktory stopniowo
ulega, lub proponuje niewielkie
ustepstwa. Podkresla tez wage
stosunkow personalnych,
pomiedzy stronami negocjaciji.

Inng metodg jest witgczanie sie
“ztego” w momencie kiedy
negocjacje przybierajg
niekorzystny bieg.

Jednym ze sposobow
przeciwdziatania tej taktyce jest
imitacja.

W momencie kiedy druga strona
zaczyna gra¢ “dobrego i ztego”
my robimy to samo (dlatego
warto negocjowac w zespole).

Inng metodg jest demaskowanie
(np. w formie Zartu) proby
manipulacji.

Jezeli jednak druga strona robi
to sSmiertelnie powaznie, mozna

Zz rownig powagg zadac
negocjowania w sposob
cywilizowany i racjonalny.
Mozna réowniez odmoéwic
negocjowania w  obecnosci
“ztego”.

www.dobrytrener.pl



Pusty portfel

WYKORZYSTANIE

dobry trener

PRZECIWDZIALANIE

Checi zakupu przeciwstawiamy
brak odpowiednich funduszy.

Najlepiej powotac sie na napiety
budzet, instrukcje od przetozonych,
trudng sytuacje firmy.

Nie spieszyC sie z podjeciem
dalszych rozmow - niech
zaniepokojona druga strona
wpadnie w putapke i sama
pierwsza sie odezwie - wtedy
mamy juz przygotowane pole, aby
problem “braku pieniedzy”
przerzucic¢ na druga strone - teraz
oni maja ktopot

= Podkreslanie checi dokonania zakupu przy braku budzetu

— znalezienie rozwiazania przerzucane jest na partnera

negocjacyjnego

Aby przeciwdziata¢ tej taktyce
nalezy w pierwsze] kolejnosci
starac sie weryfikowac
wiarygodnos¢ ograniczen.

Czy budzet na pewno jest tak
napiety?

Czy nie moze by¢ zmieniony?

Czy sytuacja firmy naprawde jest
az tak zta. W ostatecznosci
mozna zagrozic kontaktem
z przetozonym, centralg - skutkuje
to zwtaszcza w przypadku
“domorostych negocjatorow”,
ktorzy bez wiedzy zwierzchnikow
probujg nas przechytrzyc.

Innym rozwigzaniem jest
zaproponowanie tanszej wersji
ustugi, sprzedazy na raty.

www.dobrytrener.pl



Probny balon

dobry trener

Wypuszczajgc “probny balon” stawiamy pytania o hipotetyczng sytuacije
po to, aby wyciggng¢ od drugiej strony informacje na temat mozliwosci
ustepstw i dalszg rozmowe toczy¢ wokot tej wiasnie oferty.

Stosuje sie czesto te taktyke wobec niedoswiadczonych negocjatorow.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Jezeli druga strona przedstawia
nam swojg propozycje (np. cene
10000 PLN), to zaczynamy
zadawac, z pozoru teoretyczne
pytania w stylu: “Przypuscmy, ze
ptatnos¢ nastgpita by dzisiaj
gotowka i rozszerzylibysmy zakres
ubezpieczenia. Jakg cene
zaoferowalibyscie wtedy?”. Jezeli
druga strona wyjawi ham swoje
mozliwe ustepstwa zaczynamy
negocjowac stosujgc upustowg
oferte jako bazowa.

Jesli kto§ wypuszcza “probny
balon”, mozna z usmiechem na
twarzy odpowiedziec:

“To chyba tylko hipotetyczna
propozycja?”

Jesli jednak podalismy odpowiedz
i druga strona zaczeta traktowac
nasz rownie hipotetyczny wywaod,
jako nowy standard w rozmowie
mozna, udajgc szok, spytaC czy
druga strona nie zartuje.

Oczywiscie zawsze warto w tego
typu sytuacjach broni¢ naszej
oferty podajgc argumenty
korzysciowe - co druga strona
bedzie miata z tego, ze skorzysta

= Taktyka stosowana w celu rozpoznania granicy ustepstw 2 naszej oferty.

do jakich gotowy jest partner negocjacyjny

www.dobrytrener.pl
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A ty, jak jestes z siebie
zadowolony, po
ostatnich

negocjacjach?
M

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

www.dobrytrener.pl



