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Optyk z Brooklynu

= Stopniowe podwyzszanie celéw

negocjacyjnych przy uwaznej

obserwacji drugiej strony

dobry trener

Nazwa tej taktyki pochodzi od legendarnego optyka z Nowego
Jorku, ktory w chytry sposéb prébowat rozeznac¢ sie w tzw.
punkcie oporu jaki ma druga strona, tzn. propozycji, jakg na

pewno juz nie przyjmie.

Rzecz polega na tym, aby nie podawa¢ od razu naszych
maksymalnych celow, lecz realizowac je stopniowo, obserwujgc
bacznie reakcje drugiej strony (kiedy zacznie protestowac).
Taktyke te stosuje sie raczej przy kontaktach z Kklientami

indywidualnymi.
WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Prowadzimy gre w stylu: “To
bedzie kosztowato 200 zt” -
czekamy na reakcje, jesli nie
ma sprzeciwu kontynuujemy:
“Jesli wybierzemy podstawowg
wersje” - znowu pauza; ‘Do
tego nalezy doliczy¢
dodatkowg opcje
ubezpieczenia za 40zt” -
kolejna pauza itd. Kazda
przerwa daje kupujacemu
mozliwos¢ zaprotestowania, a
jesli to nie nastepuje,
dorzucamy kolejne koszty i
podnosimy cene.

Strategig obronng jest
stanowczy protest juz przy
pierwszej fazie dodawania
kosztow. Nalezy jak
najszybciej zdemaskowac
gre, ktérg prowadzi druga
strona.

www.dobrytrener.pl



Rosyjski front \}

dobry trener

Taktyka jest mozliwa do zastosowania w przypadku, kiedy istnieje duza
dysproporcja pomiedzy sitami negocjacyjnymi stron.

WYKORZYSTANIE PRZECIWDZIALANIE

Dajemy drugiej stronie ciezkg Pierwsze co musimy zrobi¢, to
alternatywe typu: “Albo obnizka ceny przeanalizowac, czy sita
0 30%, albo ptatnosc ratalna i negocjacyjna drugiej strony jest
dodatkowy serwis”. naprawde na tyle wieksza, by médc
Dzieki zastosowaniu tej taktyki mamy fasto_soyvac WObe”C nas taktyke
szanse na uzyskanie ustepstw, ktore | rosyiskiego frontu”. Jezeli tak nie
wydaja sie nie do przyjecia w ]eSt. - stanowcz_o sprzeciwiamy sie
poréwnaniu z innymi mozliwosciami takiej alternatywie.

Jesli jednak przewaga drugiej strony
jest znaczgca, mozna stosowac kilka
metod.

Mozemy ujawni¢ intencje partnera i
obrocic w zart, lub pokazac, ze
wiemy o co chodzi drugiej stronie.
Mozemy rowniez zignorowac
przedstawiong alternatywe i
skoncentrowa¢ sie na bardziej

=  Stawianie przez negocjatorao

znacznej sile przed druga strong realnych opcjach.
dwoch opcji - jednej ztej, a W  ostatecznosci jesli obydwie
. . . s .o mozliwosci, jakie stawia druga
dru9|ej bardz_o ztej w nadziei, ze strona, sg gorsze od naszej BATNA,
wybierze te pierwsza mozemy  zagrozi¢  zerwaniem
negocjaciji.

www.dobrytrener.pl



Nagroda w raju

= Obietnicaw zamian za
ustepstwa, ze w blizej
nieokreslonej przysziosci druga
strona moze liczy¢ na nasza
przychylnosé

WYKORZYSTANIE

dobry trener

PRZECIWDZIALANIE

W zamian za ustepstwa
proponujemy np. obietnice
preferencji przy zawieraniu
nastepnego ubezpieczenia, przy

ubezpieczaniu kolejnych elementow
majatku przedsiebiorstwa itp.

Warto pamietaC, ze caty urok tej
taktyki polega na nieprecyzowaniu,
kiedy nasze obietnice zostang
zrealizowane.

Po udanym zastosowaniu tej taktyki
powinniSmy nie mie¢ Zzadnych
konkretnych  zobowigzan  wobec
drugiej strony, dotyczgcych danych
obietnic.

Aby obroni¢ sie przed tg taktyka,
nalezy oddzieli¢ problem, ktory jest
przedmiotem obecnych negocjacji
od przysztych kontraktow.

Inng kontr-taktykg jest uzycie tej
samej strategii, tzn. obiecanie
przysztego ustepstwa.

www.dobrytrener.pl



Polityka czynow dokonanych

koncowej oferty, kontraktu).

WYKORZYSTANIE

dobry trener

Typowym przyktadem stosowania tej taktyki jest zmienianie ostatnich ustalen (np.

PRZECIWDZIALANIE

Generalnie jest to taktyka nieuczciwa i
nie nalezy jej stosowad.

Druga strona czuje sie oszukana (i ma
racje).

= Polega na zmianie ustaleh np. w koncowym
kontrakcie bez konsultacji z partnerem
negocjacyjnym liczgc na to, ze tego nie

zauwazy

Budzi zdecydowany sprzeciw i emocje.

Notuj wszystkie ustalenia, wysytaj notatki
partnerowi negocjaciji.

Czytaj umowy przed podpisaniem.
Sam zaoferuj, ze to TY sporzadzisz kontrakt.

Jesli juz padniesz ofiarg tej taktyki,
przeanalizuj na ile zmiana jest niekorzystna,
czy opfaca sie zaczg¢ rozmowy ponownie.

Mozna roéwniez przygotowaé sie na
zastosowanie przez drugg strone tej taktyki,
majgc zawczasu wybrane odpowiednie
ustepstwo drugiej strony i zgda¢ “czegos w
zamian”. Jest to o tyle dobra taktyka, ze
druga strona “ztapana” na  probie
“kombinacji” moze chetniej godzi¢ sie na
rekompensate.

Jezeli probe stosowania tej taktyki
zauwazymy odpowiednio wczesniej, w
trakcie jej stosowania (ew. wynik zmiany jest
jeszcze odwracalny) nalezy gwattownie
protestowac .

www.dobrytrener.pl
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Lepiej zebys znat biegle
taktyki. | wiedziat kiedy i jak
je zastosowac....

Bez odbioru.

www.dobrytrener.pl



