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dobry trener

Jeszcze lepsze przygotowanie
do negocjacji A

@ Q I

Lepsze zrozumienie procesu
podejmowania Ay . Wzrost umiejetnosci
- emocje a racjonalizm Cele szkolenia ¢z stosowania technik
negocjacyjnych &

%

\‘ 0 0

Poszerzanie wptywu
na klienta
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Narzedzia na szkoleniu \.}

dobry trener

= Technika ,Najpierw si¢ dopasuj, a potem
poprowadz”

= Lista pytan przydatnych w negocjacjach
= Techniki wspierajgce wywieranie wptywu
= Reguty negocjacyjne
» Taktyki negocjacyjne
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Sprzedaz a negocjacje O

dobry trener

Negocjatje

Budowanie relacji

Zbieranie informacji

Odniesienie sig do potrzeb

Prezentacja kovzysci

Rozwianie ewentualnych watpliwogei

Akceptacja warunkéw Negocjowanie

warunkéw

Finalizacja i podpisanjg

W procesie sprzedazy i w procesie negocjacji pojawiajg sie doktadnie te same etapy.

Réznica jest tylko taka, ze w procesie sprzedazy klient akceptuje warunki.
W procesie negocjacji warunki sg elementem wyjsciowym.

Negocjacje rozpoczynaja sie od pierwszego NIE
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=3 dobry trener

Czym dla ciebie sq
negocjacje?

Negocjacje jako sitowanie oznaczajg wydatek bardzo duzej energii.

Negocjacje jako manipulacja oznaczajg krotkotrwate efekty (kto chce rozmawiaé z
manipulantem?)

Moze skupmy sie na negocjacjach jako PROCESIE UZGADNIANIA WARUNKOW,
ktorego rezultatem ma byé EFEKT SATYSFAKCJONUJACY (przynajmniej w czesci)
OBIE STRONY.

Negocjacje jako proces redukcji rozbieznosci i dojscia do wspolnego rozwigzania
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Rodzaje negocjacji O

dobry trener
» Negocjacje Zero-Jeden — aby » Negocjacje z SUMA

jedna strona odniosta korzysé, NIEZEROWA, — gdzie

druga musi stracié Jest wiele réznych

- rozwigzan
e vis dami | | Bom . o

an 0,75% o;‘,ce Ang, & . | rze i,ewy Pan bedzie
Jesran Ry |
am % Jeﬁ; ):v\\l;,?‘;% | | Wieci"?fi Zf;f;;’?
wigce) Zjée,f‘ “\/ — )

| tokacie, 0
anl
>

‘:’1

W negocjacjach zero-jeden czesto dochodzi do rozwigzanh sitowych i wygrywa
silniejszy (a przynajmniej ten, ktéry wydaje sie by¢ silniejszym)

W negocjacjach o sumie niezerowej znacznie czesciej dochodzimy do rozwigzan
satysfakcjonujacych.

Skad masz wiedzieé czy twoje negocjacje sg zero-jedynkowe, czy tez tymi o sumie
niezerowej?

W wielu przypadkach zalezy to od ciebie:

-zdiagnozuj potrzeby klienta
- opracuj wiele dobrych rozwiazan, z ktérych w koricu wybierzesz najlepsze.

- ,powieksz ciasteczko, zanim je podzielisz”, czyli znajdz produkty, ustugi
powiazane, ktore mozesz zaoferowac, a ktorych klient moze by¢ nieswiadomy.
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Zasady ktérymi kieruje sig O
dObV‘y V\QQOCjatOV dobry trener

= Negocjacje dotyczg przynajmniej dwéch stron
= Negocjacje sq grg — czesci requt trzeba przestrzegaé. Czesé
regut jest po to, by je tamaé

= Negocjacje zaczynajq si¢ od pierwszego “nie”

* Negocjacje dotycza przynajmniej dwoéch stron — obowigzek osiggniecia
korzystnego wyniku spoczywa na kazdej ze stron. DOBRY NEGOCJATOR nigdy

nie uwaza, ze jest stabszg strona. Zawsze czuje sie silny

* Negocjacje sa gra o ustalonych zasadach — DOBRY NEGOCJATOR korzysta z
technik negocjacyjnych i cieszy sie, ze to dziata. Jednak spodziewa sie, ze
niektére reguty moga by¢ ztamane. Sam bedac kreatywnym tez przekracza reguty.

Pamietajac jednak o zasadach uczciwosci!

* Negocjacje zaczynaja sie od pierwszego “nie” — DOBRY NEGOCJATOR gdy

styszy pierwsze “nie” zaciera rece i mysli: “nareszcie sie zaczeto”
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BATNA = O

4 dobry trener

oﬁj Yy
Itat
negocjacji

= Opracuj wzorzec oczekiwanego rezultatu negocjacji, w celu parownania z nim
spodziewanych efektéw biezgeych rozméw.

Co chcesz uzyskaé?
Jaka jest alternatywa, jesli nie uzyskasz tego, co cheesz?

= Best (najlepszy)

= Alternative (mozliwy wybdr)
" Toa

= Negotiated (negocjowanego)
= Agreement (porozumienia)

= Kiedy vrezultaty negocjacji okazq sie lepsze niz BATNA, wtedy nalezy koiczyé
negocjacje na uzyskanych warunkach, natomiast,

= Jezeli okaze sig, ze partner proponuje zawarcie umowy na warunkach gorszych niz
nasza  BATNA, nalezy zrezygnowaé z negocjacji [ vealizowaé '"rozwigzanie
alternatywne.

Doktadnie zastanéw sie CO SIE STANIE, JESLI NIE DOJDZIECIE DO
POROZUMIENIA

-Jak to wyptynie na zyski?

- Jak to wptynie na realizacje planu?

Okresl CO CHCESZ UZYSKAC - jaki wynik jest przez ciebie oczekiwany? lle

chcesz zarobi¢?

Przygotowujac sie do negocjacji opracowujesz wiele mozliwych wariantéw
Cze$¢ jest mniej- a cze$é bardziej satysfakcjonujaca.

To rozwigzanie, ktére najbardziej Cie satysfakcjonuje to BATNA. Ono wyznacza
kierunek negocjaciji.

MASZ JE CALY CZAS MIEC PRZED OCZYMA, nawet, jesli z ciezkim

westchnieniem bedziesz musiat gdzie$ ustapic.

Bo nawet wtedy, jesli musisz ustapic, ustepujesz mniej, niz wtedy, gdy dobrze
nie rozpoznates swojej BATNA
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Zrédta sity w negocjacjach @

dobry trener
" Pozycja w uktadzie " Percepcja
= Wiedza tematyczna = Osobowos¢
" Umiejetnosei negocjacyjne " Odpornosé na stres
= Styl negocjacyjny = Umiejetnosé obserwacji

= Przygotowanie = Zachowania asertywne

@ﬂéB A El Kontrola czasu

Jak Ty sie czujesz negocjujac z klientem?
Czujesz sie strong stabszg czy silniejsza?

Jak czesto pamietasz, ze masz wiedze, doswiadczenie?
A jak czesto siadasz do negocjacji z poczuciem, ze i tak z tego nic nie bedzie?

© OPTA szkolenia@dobrytrener.pl, http://www.dobrytrener.pl
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TECHNIKI NEGOCJACJI
wg. R. Fischera i W. Ury

> O O A m =

e Badz miekki w stosunku
do ludzi i do problemu

MIEKKA TWARDA OPARTA NA ZASADACH
e Uczestnicy sg|e Uczestnicy sg|e Uczestnicy rozwigzujg
C | przyjaciotmi przeciwnikami problem
E
L |« Celem jest porozumienie | Celem jest zwyciestwo e Celem jest madry wynik
osiggniety efektywnie
i polubownie
e Ustepuj, aby | e Zadaj ustepstw  jako|e Oddziel ludzi od
pielegnowac wzajemne | warunku wspétpracy probleméw
stosunki

e Badz twardy wobec ludzi
i problemu

e Badz miekki wobec ludzi
i twardy wobec problemu

e Ufajinnym ¢ Nie ufaj innym e Dziataj niezaleznie od
zaufania

e tatwo zmieniaj|® Okop sie na swoim|e Skoncentruyj sie na

stanowisko stanowisku interesach, a nie na
stanowiskach

e Sktadaj oferty e Stosuj grozby e Badaj i odkrywaj interesy

e Odkryj dolna granice|e Wprowadzaj w btgd co do|e Unikaj posiadania dolnej

porozumienia (minimum) dolnej granicy porozumienia |granicy porozumienia

e Akceptuj jednostronne e Zadaj jednostronnych | e Opracuj mozliwosci

straty w imie osiggniecia korzyéci  jako  warunku | korzystne dla obu stron

e Poszukaj jednego
rozwigzania —takiego, ktére
oni zaakceptuja

zawarcia porozumienia

e Poszukaj jednego
rozwigzania — takiego, ktore
Ty zaakceptujesz

e Opracuj wiele mozliwosci,
z ktorych wybierzesz pézniej
najlepsza

e Upieraj
porozumieniu

sie przy

e Staraj sie unika¢ walki
woli

e Poddawaj sie presiji

e Upieraj
stanowisku

sie przy swoim

e Staraj sie wygra¢ walke
woli

o Wywieraj presje

e Upieraj sie przy stosowaniu
obiektywnych kryteriow

e Staraj sie osiggac rezultat
oparty na  obiektywnych
kryteriach

e Uzasadniaj i badz otwarty
na uzasadnienia

e Poddawaj sie regutom, nie
presiji
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Wydaje nam sie, ze jesteSmy racjonalni... \:)

dobry trener

< m:ys dzrwm
2"“42\,5 523(2 signie | EH podejmujesz ty UZDL]

\ astanawmjﬂ"‘ cyW\
( _co vobia-

rzemys’lar\e decyzje

1
%' ~Oczywiscie, 2¢ tak |

rﬁ/

[T dlatego kupites sobie] 1\ No jak ¢ byfjromoqa tofl
krokodyla?  j ‘x o co mV\Eﬂa 5" \ oczyw iscie.. ﬁ
o " promodia _ = 7

Ao s.‘ —

Lubimy o sobie mysle¢, ze jesteSmy rozsadni, podejmujemy przemyslane decyzje...

| rzeczywiscie na szczescie zdarza nam sie — przed podjeciem waznego dziatania —
spedzi¢ wiele godzin na zbieraniu danych, analizie, poréwnaniach.

Ale czasem...

Wyobraz sobie, ze chcesz kupi¢ pralke. Porownate$ 5 modeli. Sprawdzite$ opinie w
Internecie (tak wiesz, czesS¢ z nich jest optacona ©); analizowate$ jakie funkcje ma
dana pralka. Okreslite$ jaki putap cenowy ci odpowiada.

Ze starannych analiz wyszedt ci — bezspornie model Pralex lux. Juz idziesz go kupic.

Ale po drodze do sklepu /tuz przed kliknieciem — kupuje; spotykasz swojego
znajomego. Moéwisz o swoim wyborze. A on na to — No co$ tyl. Pralex lux to
beznadziejny model. Mdj sgsiad ma taki i trzy razy juz serwis mu naprawiat.

| co teraz? Dalej jeste$ pewien swojego wyboru? Jak informacja od jednej osoby (ale
znanej ci) wptywa na wiele informacji (ale od obcych ludzi?)

Albo inna sytuacja: Wyniki twoich badan pokazaty, ze masz za wysoki cholesterol.
Postanawiasz wiec kontrolowa¢ swoja diete. Ale wiasnie dzisiaj — wyjatkowo —
zostates zaproszony do przyjaciot. A tam — pysznoéci! No moze troche ociekajace
ttuszczem, ale przeciez to wyjatkowa okazja...

Sam mozesz sobie przytoczy¢ wiele, wiele roznych przyktaddw. | tylko zauwaz jedno
— jesli myslisz o innych, znacznie tatwiej bedzie ci znalez¢ sytuacje, w ktorych
zachowali sie nieracjonalnie. Ale gdy bedziesz mys$le¢ o sobie, jak sadzisz, ktére
sytuacje bedg wyrazniejsze?

Czy to racjonalne?
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Niestety, tylko nam sie¢ wydaje... O

dobry trener

4

ot 5
oy " Nato w jaki sposéb-myslimy, ,
g@ dziatamy, wptywajq dwa systemy — @:

= O~

system opierajgcy si¢ na emoqach,[”"ﬁ"”w‘y* szybkol |
automatycznych reakejach /% e

System emocjonalny, automatyczny,
zostat nazwany systemem 1

oraz system opierajacy si¢ na
analizie, racjonalnym mysleniu

System racjonalny, zostat nazwany ‘(
systemem 2

O tym jak jedyny psycholog — Daniel Kahneman- otrzymat Nobla w 2002 roku.

Z ekonomiii...

Daniel Kahneman zajmuje sie analizg w jaki spos6b ludzie podejmujg decyzje.

W ramach swoich spostrzezen i badan okreslit, ze wykorzystujemy dwa sposoby
podejmowania decyzji

- System automatyczny — ktéry nazwat systemem 1.
- System, wykorzystujacy pogtebiong refleksje — nazwany systemem 2

Oba systemy sg nam niezbedne i oba majag swoje wady i zalety ©

System 1 jest bardziej pierwotny i jest nieustannie wtgczony.
System 2 wymaga wiekszej uwagi. Dziata intencjonalnie.

Jak mys$lisz, teraz — gdy czytasz ten tekst — dziatasz na systemie 1 czy 27

Masz racje, wykorzystujesz system 2. Przyswajasz nowg wiedze.

Ale oto przechodzi obok ciebie, zobacz, tam, po prawej, osoba niosgca pudetko
twoich ulubionych ciasteczek. Przygladasz sie i czujesz jak ,leci ci $linka” na sam
widok. Jak myslisz, ktéry system za to odpowiada? 1 czy 2?

Oczywiscie. Masz racje. System 1.

© OPTA szkolenia@dobrytrener.pl, http://www.dobrytrener.pl
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Jak dziata system 1 i system 2 \:)

dobry trener
Szybko, automatycznie, Myslenie wolne,-przetwarzanie
Y Y o
{;}? danych z-pamieci. @
P . Celowo, uporzgdkowanie.
Odroznia zaskakujgce od @ Akceptuje, lub odvzuca — [3
normalnego A :
F\ . . 2 . wrazenia, emocje.
Generuje mmzem/a_, ubsisia, Ale jest leniwy; wige czasem @
s sxfonnosci nie zagtebia sie za bardzo... %
N w qrm &
v Nie mamy poczucia Q Poczucie skupienia, swiadomego s
U:S? Swiadomej kontroli dziatania. (2
Szybciej sie wyczerpuje N
Chodzi na skréty — ulega @ Bierze pod uwage wiele.informagji,
ztudzeniom wychwytuje btedy, znieksztatcenia @
Czesto dokonuje uproszczen, Ma na niego wptyw
system 1 i czasem mu ulega,
Przy dobrym wytrenowaniu Uruchomiony daje wigkszg
informacje intuicyjne sq @ szanse na prawidtowe @
prawdziwe odpowiedzi, vacjonalne
decyzje
Ktora linia jest dtuzsza?
A\
\
Automatyczne
rozpoznawanie.
| nawet, gdy wiesz jaka jest T a F i
prawda, ciezko ci w nia ' - Chiopiec w gigbi
: % jest znacznie wigk-
Sl / szy od tego na dole.
= Czy rzeczywiscie?
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Zalety i putapki systemu 1 O

dobry trener
Wycigga wnioski, . Lekeewas Przyjmuje na
generalizuje Aktywuje wizl oze:;ﬂ;ﬂos 3 wiarg, preferuje
w pamieci ’ potwrerdzama

skojarzenia
% 7 Stwarza
nadmierng spdjnosé

(efekt halo - wptyw

\

W czym nam : Jakie sg pu’mp

Silnie o QT JedneJ cechy na
na‘s:fzt;ef\?z'w:a v pomaga System 1 ) ) Systemu 1 inne)
zyski ) » / N
i g A v \ X Gdy dangeh jest
za.dugo, przestaje
i Tworzy pew Skupia sie sig nimi
iﬁi”?,fm";&“af vymningnq ﬁfgg dan;c,i,\? kééry;awidzf - . przejmowat
dopasowujqcl podstawowych Istnigje tylko to co  Ignoruje dane,
komunikat danych widzisz ktdre nie sq
widoczne na
pierwszy rzut oka
Powtarzajace sie -
SWi i ZUucie
doswiadczenie Uczucie
najomosci
Uczucie
Czytelna prawdziwosci
prezentacja
teksly tatwosé Uczucie
Idea utorowana — Lﬁ)oz%aqua' przyjemnosci
wczesniejsze ruchomiony :
skojarzenie system 1 Uczucie

tatwosci

Dobry nastroj

W dobrym nastroju
+ jesteSmy bardziej kreatywni i znajdujemy wiecej rozwigzan

W trudniejszych warunkach jesteSmy
* bardziej uwazni
* tatwie] dostrzegamy btedy
» lepiej analizujemy ryzyko
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Zalety i putapki systemu 2 0.

dobry trener

Trzeba wtozyl

Dziatania celowe. ’ / o
Swiadome wysitek. Wiec gdy jestes
skupienie . . zmecezony, ma o
Analiza emocji... ograniczenia Sugeruje sig
systemem 1

N7 f 7
Uruchomiony daye @ E

wigkszq szanse
prawzdfowe w czym ham Jakie sa puta kl Gdy jest za duzo
odpowiedzi, pomaga System 2 4 putap informacji, ma
racjonalne decyzje Sgstemu 2 tendencje do
M zbytniego zagtebiania
Wychwytywanie Analiza wielu Nadmgerme analizuje,
btedow informacji, zdarza si¢ 7 odktada decyzje
na péiniej, by dostaé wiecej

i wiecej informac

brak "paliwa" dla mézgu na podstawie jednej
0Znacza jego wgczerpame, cechy, wnioskujemy
a wige gorsze myslenie 0 innych
zbytni optymizm >

powoduje

iedocenianie ryzyka . Uogblnianie
A Zmeczenie 4

Jedli nie widze jakiejs
’ informacji, to oznacza...

/ . . ze jej nie ma
7 Wnioskowanie j
" wytgcznie na

POdStan (] dOStQPV\gCh = lle mozna straci? .
- Co sig mnie pytasz ile mozna stracié!
4 W\Fo rmac Jl Natychmiast zapytaj sig mnie ile mozna zarobic!

strach powoduje Gtod--
odrzucenie nawet .

korzystntych opcji \
LPodawmme sig \\

nastrojowi 3

\
\
\

ZV\aJ.OW\.e é VYl'QC l' - lle sie zarobi, to si¢ zarobi. Ja sig pytam: ile
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Ktory to system? @)

dobry trener

Kto rano wstaje temu.....
2+2=7?

Przydzielanie zadar pracownikom

Stosowanie standardéw jakosci

o
PN
=

b
il

Prowadzenie samochodu na pustej autostradzie

Pilnowanie, by nie odpowiedzieé
niegrzecznie nieuprzejmemu
klientowi

Wyprzedzanie na wgskiej drodze

Wybér nowego samochodu

System 1 System 2

Kij bejsbolowy i pitka, kosztuja razem 110 zt
Kij jest drozszy od pitki o 100 zt
lle kosztuje pitka?

Wszystkie réze to kwiaty
Niektdre kwiaty szybko wiedna
Zatem niektore roze szybko wiedna

Wolisz dosta¢ 1500 zt w tym miesiacu, czy 1900 za
dwa miesiace?

© OPTA szkolenia@dobrytrener.pl, http://www.dobrytrener.pl
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Efekt halo (poswiaty)

.. ® Cosgdzisz o:
Mariannie:

* Inteligentna
* Pracowita |
* Impulsywna 7

* Krytyczna 4 \
* Uparta

* Zazdrosna

* Uparta

« Zazdrosna
* Inteligentna
* Pracowita

dobry trener

Helenie:

* Impulsywna m

* Krytyczna =

\ N
|

Cechy pojawiajgce sie w pierwszej kolejnosci, wplywaja na
znaczenie dalszych.

W zaleznosci od przedstawienia oferty, prezentacji, mozesz uzyskac
rozne wyniki...

W jaki sposob przedstawisz projekt? W jakiej kolejnosci zastosujesz argumenty?

%’”ye,
Wetopne /"%%e
\M a"&l@ Ib/e%
@ of Je O T 2o iy
@ el on
?‘dp zag““a“wfﬂ“ PAC) o? uycehi
oy oy oo
il T80 pgd2®
“:::‘\,“e 9\°“\adze P Nikt tego jeszcze przed nami nie robit, nikt nie ma doswiadczenia
M Projekt jest innowa .
‘0\6@\@ w{ugﬁqz:” nam wyprzedzic
L4

Jak przygotujesz argumenty, w negocjacjach?
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)
-

Ul
@
dobry trener

Istnieje tylko to co widzimy

= Mavrian jest silny i inteligentny
Czy bgdzie dobrym liderem?

\@.‘;
p

= Jest 6sma rano, szary i zimny poranek. Anna
stoi na przystanku tramwajowym niedaleko
Urzedu Pracy. Ma tzy w oczach.

= Jakie jest prawdopodobierstwo, ze Anna jest
bezrobotna?

= Szansa na przekonanie Zenka to 80%
= Ryzyko, ze nie przekonamy Zenka to 20%

Ktéry z tych tekstéw jest bardziej motywujgcy?

Kiedy podejmujesz decyzje, bierz pod uwage nie tylko co widzisz.

Zadawaj dodatkowe pytania
Kiedy prezentujesz, pamietaj, ze dla wielu 0osob istnieje tylko to co
widza....
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Niecheé do strat Q
a podejmowanie decyzji dobry trener

Kiedy rezultaty sq korzystne < et Kiedy rezultaty sg niekorzystne

L

I

(udzie wolg pewny wynik od i [udzie wolg zaktad...
Zt;t é]
reagujemy niechecig do ryzyka reagujemy lepiej na ryzyko

= W jakich sytuacjach bedziesz pamietaé o tej zasadzie?

Wyobraz sobie, ze grozi nam epidemia choroby, ktéra przypuszczalnie spowoduje
Smier¢ 600 ludzi.

Zaproponowano dwa alternatywne sposoby walki z choroba.
Skutki programow zostaty oszacowane w nastepujacy sposob:

= Jesli zostanie zastosowany program A, uratowanych zostanie 200 oséb

= Jesli zostanie zastosowany program B, istnieje szansa 1:3, ze ocaleje wszystkie
600 osbb i ryzyko 2:3, ze nie zostanie uratowany nikt

Jaka decyzje podejmujesz? Lepszy jest program A czy B?
A jaka decyzje podejmiesz, jesli dowiesz sie, ze:

= Jedli zostanie zastosowany program A, umrze 400 os6b

» Jesli zostanie zastosowany program B, istnieje szansa 1:3, ze nikt nie umrze i
ryzyko jak 2:3, ze umrze 600 oso6b

Jaka decyzje podejmujesz? Lepszy jest program A czy B?
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Proces negocjacji @

)
dobry trener

* Przygotowanie
=Otwarcie
* Przedstawienie i wystuchanie

propozycji

" Wymiana
= Porozumienie
= Zamknigcie ¢ P J

=

a \\/\—/
/ﬁ\JL_\

(A) PRZYGOTOWANIE
Cele, strategia, zmienne, potrzebne informacje, propozycje
rozwigzan, pozycja wyjsciowa - maximum i minimum.
(B) DYSKUSJA WSTEPNA
Tworz klimat, testuj zatoZenia, wymien informacje,
zrozumcie sie wzajemnie.
(C) PROPONOWANIE
Sugeruj mozliwe ustepstwa, alternatywne
propozycje, wszystkie ,gdyby ”, ,moze”.
(D) TARGOWANIE SIE
Handluj zmiennymi, nie oddawaj
niczego za darmo.
(E) POROZUMIENIE
Wygrany - wygrany.
(F) ZAMKNIECIE
Podsumuj
warunki
kontraktu.
L) e
N4
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| Faza procesu negocjacji ()
— Pyzygotowam'e dobr.ytrener

= Cel: Dobre przygotowanie do negocjacji

" Precyzyjne okreslenie przedmiotu negocjacji . ‘
= Zdefiniowanie obszaru )
Ustalenie cels W

u e R 7 >
stalenie celow b=

partnera)
= Wybranie strategii

1. Precyzyjne okreslenie przedmiotu negocjaciji:
Lista numer 1 - problemy
- zagadnienia nasze wtasne i partnera negocjaciji
» Pogrupowanie problemdw i zagadnien naszych i partnera negocjaciji
- ustalenie hierarchii waznosci
- ustalenie stopnia ich konfliktowo$ci
Lista numer 2 - ustalenie celow (naszych wiasnych i partnera negocjacji)
« Ustalenie ich hierarchii waznosci

* Okreslenie wartosci maksymalnych i minimalnych, jakie chcemy osiggna¢. Nie
punktowo (np. 5.200 zt), ale liniowo (np. od 4.800 do 5.400 zi)

2. Przygotowanie wariantu dziatania na wypadek nieosiggniecia
porozumienia

3. Postawienie sie “ po drugiej stronie ” , przeanalizowanie punktu
widzenia partnera negocjaciji

4. Poréwnanie listy celow :

Lista naszych celow: Lista celow partnera:
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Obszary negocjacji @

dobry trener

= Co mozemy negocjowaé ?

nayprerw powigksz clasteczko, doprero potem azrel...
lalal

)

|

| "

Co mozemy negocjowac z naszymi partnerami?

Zbuduj liste wtasnych celdw, ktdre chcesz osiggnac
Zbuduj hierarchie waznosci celow

Zbuduj liste celdéw partnera, ktére — Twoim zdaniem on chce osiagnac
Jak mys$lisz jaka jest jego hierarchia waznosci celow?

© OPTA szkolenia@dobrytrener.pl, http://www.dobrytrener.pl
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Il Faza procesu negocjacji O
— otwarcie dobr.ytrener

Cel: Wzajemne zrozumienie oferty i celow

= Stworzenie przyjaznego klimatu

Przedstawienie swojej oferty i <

= Poznanie propozycji drugiej strony

1. Stworzenie wiasciwego klimatu

5% catkowitego czasu negocjacji powinno by¢ przeznaczone na stworzenie dobrego
klimatu negocjacji

* przywitanie i przedstawienie sie

 krotka, swobodna rozmowa na niezobowigzujace tematy

» odpowiednia mowa ciata (kontakt wzrokowy, otwarta postawa ciata)
2. Jasne okreslenie tematu negocjacji i organizaciji ich przebiegu

 uzgodnienie listy i kolejnosci omawianych zagadnien

« ustalenie kto bedzie zabierat gtos jako pierwszy, jakie tempo bedzie
obowigzywato, kto protokotuje, kiedy robimy przerwy, jaki bedzie czas
negocjacji

3. Poznanie celéw i stanowisk drugiej strony
« stawianie pytan otwartych, prosby o wyjadnienia, szczegéty
» dowiedzenie sie maksymalnie duzo o drugiej stronie
4. Przedstawienie naszej oferty Oferta powinna by¢:
« JASNA - zrozumienie przyspiesza bieg negocjacji
« PEWNA - podwyzsza wiarygodnosc¢

» GIETKA - trzeba by¢ elastycznym, ale w pewnych granicach, by nie staé sie
stabym i ulegtym

5. Odrzucenie pierwszej zaproponowanej oferty — mozemy dostac¢ wiecej
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Zbieranie informacji @)
dobry trener
= Odrobina skromnosci czyli: nie bgdZz zbyt pewien
siebie

* Bgdz odwazny i zadawaj pytania

= Zadawaj pytania w odpowiednim miejsc &

* Zadawayj pytania, na ktére mozna szerzej e ©°
odpowiedzieé ®

= Zadawayj pytania nie tylko tym, z ktérymi bedziesz

bezposrednio negocjowaé

e Odrobina skromnosci czyli : nie badz zbyt pewien siebie
- sgrzeczy ktérych nie wiesz

- sgrzeczy, o ktérych wydaje Ci sie ze wiesz, niekoniecznie jednak twoje
informacje sg prawdziwe

Jakg masz wiedze o swoim kontrahencie?
Kiedy ostatnio sprawdzate$ i weryfikowate$ swoje informacje o kontrahencie?

e Badz odwazny i zadawaj pytania
- ludzie chetnie udzielajg informacji — gdy ich zapytasz
- zdziwisz sie ile mozesz sie dowiedzieC
- w najgorszym wypadku grozi ci tylko jedno — nie uzyskasz odpowiedzi

Zréb sobie liste pytan, ktérych nie zadate$ w trakcie rozmowy sprzedazowej,
negocjacji lub w jakiejs innej sytuacji? Co zyskates przez to ze nie zostaty zadane?
Co mogtby$ zyskaé gdybys je zadat? Co stracites, poniewaz nie zostaty zadane
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Rodzaje pytan O

dobry trener
) . informacyjne podchwytliwe
pytanie na pytanie & o
E | motywujgce
retoryczne

=== e ~ o~

AV ., alternatywne

z odpowiedzig na = A &
“TAK” ‘ ® O e
prowokujace /\/\ ~ sugestywne

kontrolne lub potwierdzajgce

. Pytania informacyjne.

maja na celu zebranie jak najwiekszej ilosci informacji.
pozwalajg wypowiedzie¢ sie rozmowcy

typowe pytania otwarte

- Czym zajmuje sie Pana firma?

- Jak zamierza pani rozwija¢ swojg firme?

- Od ilu lat dziata Pan na tym rynku?

- Wilu dobrych szkoleniach uczestniczyte$?

. Pytania “nie wprost”

odwracajg uwage

majg charakter prowokujg odpowiedz na tematy ktére rozméwca chce ukry¢
typowe pytania otwarte

wymagaja kontekstu

- Inne firmy z tej branzy przezywajg chwilowe trudno$ci, prawda?

- W poblizu budowana jest okazata siedziba firmy konkurencyjnej, prawda?

- Wielu ludzi intensywnie sie rozwija, miedzy innymi starannie analizujgc

i dopasowujgc przyktady ze szkolenia do wtasnych potrzeb, co o tym sqdzisz?
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3. Pytania motywujace
« zawierajg cze$¢ motywujaca.
» pobudzajg do dziatania.
» poprawiajg nastréj rozmowcy.
» typowe pytania otwarte.

- Jesdli  osiggngt Pan tak duzy sukces wsrdéd bardzo wymagajgcych
klientow, to moze teraz czas na dodatkowe poszerzenie dziatalnosci?
- Jesli nasz wspodtpraca tak dobrze sie uktada, to moze moglibysmy
jeszcze poszerzy¢ nasze kontakty?

- Kiedy zauwazysz, ze juz czas zastosowacC to czego Sie nauczytes
dzieki temu szkoleniu, w konkretnych sytuacjach?

4. Pytania alternatywne
* dajg subiektywne poczucie wyboru.
 daja poczucie alternatywy.
« realizujg potrzebe “wtasnego ja”
- zawierajg czton “emocjonalnej akceptacji”.

- Chce Pan juz dzisiaj sfinalizowac transakcje czy bedziemy podpisywac
kontrakt w przysztym tygodniu?

- Woli Pan pierwsza opcje, czy drugg ?
- Jak szybko mozesz zajgc sie tg sprawg, od razu czy za godzine ?

- Bedziesz wykorzystywaC wszystkie przykiady z tego szkolenia, czy
wybrang cze$¢?

5. Pytania sugestywne
* sugerujg odpowiedz
» prowokujg decyzje
* pomagajg dokonac wyboru
« wywotujg emocjonalne zadowolenie

- Zadowoleni klienci bedg chcieli skorzystac z dodatkowych ustug,
prawda?

- Zalezy nam obojgu na dtugofalowej wspofpracy, prawda?
- Chciatby Pan, bysmy polecali wasze ustugi innym, dobrym firmom?

- Niektore przyktady na tym szkoleniu sg doktadnie dopasowane do
twoich potrzeb, a inne musisz sam dopracowac, prawda?
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6.Pytania kontrolne lub potwierdzajace

wciagaja w dialog
sprawdzajg czy rozmoéwca zrozumiat
wychwytujg watpliwosci
kontrolujg emocje
daja szanse wyboru i pogtebiajg tres¢
pozwalajg zidentyfikowac potrzebe
- Korzystat Pan juz z podobnych produktow?
- Czy moge doktadniej wyjasni¢ zasady dziatania?
- Co jeszcze Pana interesuje?
- Co jeszcze chciatby Pan wiedzie¢?
- Ktore ¢wiczenia sg dla ciebie najsensowniejsze?

7.Pytania prowokujace

motywujg do pojecia decyzji
prowokujg do podijecia okre$lonego dziatania
odwotujg sie do uczuc i emocji
maja wptyw na atmosfere w rozmowie
- Nie sgdzi Pan, ze w ten sposob do niczego nie dojdziemy?
- Zto§¢ nam w niczym nie pomoze, zgodzi sie Pani?
- Jakie korzy$ci osiggniemy, jesli nie bedziemy wspotpracowac ?

- Czy nie zastanawiates sie jak mogtes do tej pory pracowac bez tego
szkolenia?

8.Szereg pytan z odpowiedzig na “TAK”

wywotujg pozytywny nastréj
sugerujg krotka szybka odpowiedz na “tak”
sg “jednokierunkowa ulicg”
- Czy chciatby Pan realizowac swoj biznes ze spokojem?
- Czy chciatby Pan zawsze mac liczy¢ na naszg firme ?
- Czy uwaza Pan, Ze dobrze pracowac ze sprawdzonym partnerem?

- Czy chciatbys, zeby Twoj wysitek, wtozony w wykonanie kolejnych
cwiczen, zaprocentowat jak najszybciej?

© OPTA szkolenia@dobrytrener.pl, http://www.dobrytrener.pl 28




9. Pytania retoryczne

majg podwdjny charakter / nature

mog3a by¢ otwarte i zamkniete

daja mozliwo$¢ zastosowania ich w dowolnym momencie rozmowy
maja charakter ogolny, filozoficzny

daja szeroka perspektywe

- Czy ludziom zawsze trzeba bedzie ttumaczyc, ze jesli chcg osiggac
zysKi, muszg tez zainwestowac?

- Czy kiedys szefowie zrozumiejg, Ze muszg chwalic swoich
pracownikow?

- Czy nasi kontrahenci zauwazqg jak bardzo sie dla nich staramy i
okazg nam swojg wdziecznosc?

- Czy odnoszgc kolejne sukcesy przypomnisz sobie, Ze to szkolenie
ma pewien w nich udziat?

10.Pytanie na pytanie

odwracajg uwage

daja szanse wybrniecia z kazdej sytuacji

sg na ogot jedynag mozliwoscig kontynuacji wypowiedzi
zawsze pozwalaja wyjs¢ z kazdej putapki stowne;j

- Kiedy zaproponujecie lepszg oferte ?
- A czego konkretnie Pan oczekuje?

- Czy lubi pani Jana Kowalskiego?
- Pracowali$my razem. A jak panu uktadajg sie z nim stosunki?

- Czy nie uwazasz, ze niektore przyktady na tym szkoleniu nie sg
uniwersalne?

- A ktdre z tych przyktadow pasujg do twojej pracy ?
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Prezentacja korzysci \:)
ze WSPO/{'PVQCQ dobr.ytrener

= Prezentacja kovzysci to etap nie tylko sprzedazy, ale
tez negocjacji

= Jakie kovrzysci osiggam wspétpracujgc z Tobg?

* Nasza oferta ma wiele interesujacych cech
« Zaden z rozmowcow nie jest w stanie wystuchaé ich wszystkich

« Wybieraj te elementy, ktére sg najwazniejsze z punktu widzenia konkretnego
kontrahenta

» Dopasuj argumenty do potrzeb, o ktérych powiedziat Ci rozméwca

: Jakie warunki proponujecie?
: A co dla Pana jest najbardziej istotne?

: Czas jest szalenie istotny, rownie wazna jest jakosS¢ tej ustugi dla naszych Klientow.

W > W >

: Caly czas pracujemy nad rozwojem systemu IT, prosze spojrze¢ na to, jak zmienita
sie nasza strona i jej funkcjonalnosé... Na pewno wiec mozemy zagwarantowacg....
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Reguty w negocjacjach O
V@g“‘fy otwarcia dobr.ytr.ener

1. Zgdaj wigcej niz oczekujesz uzyskaé A
2. Nigdy nie przyjmuj pierwszej oferty

3. Okazuj zaskoczenie

4. Unikaj konfliktu w poczgtkowej fazie negocjacji

5. Uzywaj techniki imadta

Zadaj wiecej...

* Powiekszasz pole manewru w trakcie negocjaciji

* A jesli zrobite$ btedne zatozenia, a partner zamierza zgda¢ mniej niz sgdzite$?
* Moze po prostu bedziesz miat szczescie

* Jesli stawiasz maksymalng cene — pokaz ze bedziesz gotowy do ustepsiw — by nie
zniecheci¢ partnera

* Zmieniaj przedziaty w trakcie negocjacji — zblizajac sie do okreslonej wartosci
Nigdy nie przyjmuj pierwszej oferty

* Negocjacje sg gra, ludzie sie spodziewaja pewnych dziatan, Jesli godzisz sie od razu,
robisz wrazenie, ze druga strona Zle cie ocenita i mogta otrzymac jeszcze lepsze warunki

Unikaj konfliktu w poczatkowej fazie

* Na poczatku lepiej budowac relacje

* Chyba, ze $wiadomie chcesz ztamac reguty
* Ale licz sie z konsekwencjami...

Technika imadta

* Polega na tym, ze gdy partner podaje swoje warunki mowisz tylko: To nie jest dobra
propozycja. | milczysz. Czesto — szczegblnie negocjatorzy o stabszych nerwach — po
twoim milczeniu proponuja korzystniejsze warunki
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Il Faza procesu negocjacji O
- S,VOdkOWa dobr.ytrener

Cel: Dochodzenie do uzyskania wspélnego
stanowiska

" Wymiana ustepstw

* Podtrzymanie tempa negocjacji

* Analiza przebiegu negocjacji

= Okreslenie punktu, w jakim znajdujg sie
negocjacje

1. Podtrzymanie dobrego nastroju
2. Nadanie rozpedu negocjacjom
* wymiana wzajemnych ustepstw

“Mozemy zmieni¢ warunki w punkcie 5 pierwszej czesci, jesli Wy zmienicie punkt 8
w czesci trzeciej”
“Ustalmy podstawowe zasady — czas, miejsce i cene, a szczegbtami zajmiemy sie
pozniej”
3. Utrzymanie tempa negocjaciji

» zauwazenie ustepstw partnera i podziekowanie za ustepstwa

« podsumowanie — ile juz wspdlnie osiggneliSmy podczas trwania
negocjacji

* racjonalne wyjasnienie wtasnych ustepstw

» zastosowanie przerw — odpoczynek i moment na pozbieranie mysli
4. Przetamywanie trudnych momentéw

 analiza realizacji potrzeb partnera

 analiza wtasnego zachowania

« podkreslenie ile dokonali$my juz wspdlnych uzgodnieh

» znalezienie rozwigzan
5. Analiza fazy sSrodkowej

* ile juz osiagneliSmy i ile jeszcze chcemy osiagnac

* ile osiagnat partner i jaki jest jego stopien zadowolenia z negocjaciji
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[~ I @ dobry trener

Réznimy sie

= To dobrze! Mozemy
si¢ uzupetniaé.

= To niedobrze.
Mozemy mieé
problem z
porozumiewaniem sie

Szklanka moze by¢ do potowy pusta. Albo do potowy petna ©. To zalezy od naszego
nastawienia. W niemal kazdej sytuacji mozesz dostrzegaé mozliwosci lub przeszkody. Tak
samo dotyczy tego, ze czes¢ osbb jest podobnych do nas (np. temperamentem, poziomem
optymizmu, postrzeganiem rzeczywistosci). A inni sg zupetnie... inni niz my.

Wybierzmy dostrzeganie szans. Co ty na to?

Maciej jest nastawiony optymistycznie. Gdy widzi szanse dobre dziatanie, nie waha sie,
reaguje szybko, precyzuje cele, ustala plan dziatania, zabiera sie do pracy.

Henryk reaguje inaczej. Gdy pojawia sie nowe zadanie, analizuje ryzyko. Dostrzega ile
mozna straci¢. Co sie moze nie udac.

Do pewnego momentu nie znosili ze sobg pracowaé. Maciek méwit o Henryku ten
Pesymistyczny Demotywator. A Henryk okres$lat Maéka jako Narwanca.

Ale...

Pewnego pieknego dnia Henryk dostrzegt btad w rozumowaniu Macka i wskazat mu ryzyko.
Maciek, najpierw sie ,spiat”, odburkngt Henkowi, ze znowu uprawia czarnowidztwo. Jednak
potem zastanowit sie i opracowat nowy plan dziatania. Poprosit Herlka o ocene.

Od tego czasu ich wspétpraca zupetnie inaczej sie uktada. Henryk chetniej angazuje sie w
nowe rzeczy, bo jak méwi — zaraza go entuzjazm Maéka. A Maciek szybciej dostrzega
problemy i im zapobiega — bo jak méwi, czasem przyjmuje perspektywe Henka, albo po
prostu prosi go o rade.

Czy wspotpracujg idealnie? Oczywiscie, ze nie. Maciek czasem zaciska zeby, by nie
wybuchnaé, gdy przedstawia znakomity pomyst, a pierwsze stowa Henka, dotyczg
potencjalnych probleméw. Henka czasem irytuje ekspresywno$é i gadulstwo Macka.

Ale juz wiedza, ze ich wspoétpraca przynosi im wiele korzysci. Wiec obaj ucza sie siebie
nawzajem. A takze... cierpliwosci ©
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Technika Sortera © | @

|+ Al dobry trener
= Najpierw si¢ dopasuj =
= A potem poprowadx... [I //

Najpierw musisz znaleZé wtasciwy klocek ©

Dopiero potem mozesz go umiescié we wtasciwym
miejscu...

Kazdy z nas jest inny.

Jedni z nas lubig czekolade, inni ze wszystkich stodyczy najbardziej lubia. ..
boczek.

W negocjacjach ta zasada jest szczegdlnie istotna. Im szybciej odkryjesz co
,dziata” na Twojego partnera negocjacyjnego, tym lepiej Go zrozumiesz, bedzie
Cie to kosztowato mniej emociji i wysitku.

Stuchaj bardzo uwaznie, analizuj ,stowa klucze”, zastawiaj sie ,jaki to typ”, a wtedy
szybciej dopasujesz argumenty...

Chciatbym zapyta¢ o szczegoly naszych ustalen. Przysytacie mi co jaki$ czas
kolejne propozycje zmian zapisow w dokumentach dla Klientow.. Nie mozecie mi
przestac od razu kilku propozycji? Nie wiem.. Pieciu czy szesciu? Wydaje mi sig, Ze
to jest niepotrzebna ,babranina “. Nie da sie tego przeskoczy¢?

Jakim jezykiem bedziesz mowi¢ do tego Rozméwcey?

Ja dzwonie do Ciebie w takiej sprawie. Umowilismy sie na termin wykonania tego
zadania i ustalilismy, Zze zostanie ono zrealizowane do pigtego. Ale nie mam w tej
chwili wystarczajgceyj ilosci ludzi do pracy. Bedg dostepni dopiero dziewigtego. Nie
ma mozliwosci przesuniecia tego terminu? Bo mi trudno jest?

Jakim jezykiem bedziesz mowi¢ do tego Rozméwcey?
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Cztery typy osobowosci O

)
dobry trener

(ala,

Towarzyski sangwinik % 7

[aley
\

5 |
| -]
|
|

L/F’i Perfekcyjny melancholik

o

2\ Energiczny choleryk

X

Spokojny flegmatyk

Jestesmy rézni. Na szczescie. Wyobrazasz sobie swiat ztozony z
samych flegmatykow?

Wszyystkooo byyytooobyyy taaakieee spoookooojneee i nieee maaa
sie coooo taaak $pieeeszyyyc

A swiat! Ztozony! Z! samych! Cholerykow????!111l Samal!!l
Gwattownosc!!!

A swiat tylko sangwinikdw? © Z nieustajgca impreza. Hej, to by byto
nawet niezte!

A swiat perfekcyjnych melancholikbw? Nieee, to sie nie moze udaé......

Na szczescie rozne typy osobowosci uzupetniajg sie.

Warto zwréci¢ uwage na to jak jestesmy rézni. Bo rézne typy osobowosci
wymagajq takze r6znego postepowania
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Towarzyski sangwinik

$s ¢,

Mocne strony osobowosci

dobry trener

= ekstrawertyk
" rozmowny
" optymista

Plan rozwoju

Dar przyciagania do siebie ludzi, gadatliwy,
narrator, dusza towarzystwa, ma poczucie
humoru, umacnia kontakt ze stuchaczem przez
dotyk, emocjonalny i wylewny, entuzjastyczny i
ekspresywny, wesoty i spontaniczny, ciekawy,
urodzony aktor, prostoduszny, zyje dniem
dzisiejszym, zmienno$¢ usposobienia,
szczerosc¢ serca

towarzyski sangwinik w

pracy rodzic

towarzyski sangwinik jako

MOWI ZA DUZO

Mow o potowe mniej

Obserwuj objawy znudzenia
Streszczaj sie

Nie przesadzaj

JEST ZAJETY SWOJA OSOBA
Badz wrazliwy na potrzeby innych
Naucz sie stuchac

MA KLOPOTY Z PAMIECIA

Zwracaj szczeg6Ing uwage na imiona i
nazwiska

Rdb sobie notatki

PRZERYWA ROZMOWCY | ODPOWIADA ZA
INNYCH

Nie mysl, ze musisz wypeti¢ wszystkie
przerwy w rozmowie

towarzyski sangwinik jako
przyjaciel

pracuje ochotniczo, inicjuje
nowe formy aktywnosci,
sprawia bardzo dobre
wrazenie, tworczy i barwny,
tryska energia i entuzjazmem,
rozpoczyna w efektywny
sposob, pobudza innych do

wspotpracy, oczarowuje
wspotpracownikow.

dzieci,

wnosi do domu rados¢,
lubiany przez przyjaciét

obraca nieszczescia w zart,
mistrz sztuczek cyrkowych

z tatwo$ciag zyskuje przyjaciét,
kocha ludzi, lubi
komplementy, jest zazwyczaj
podekscytowany, nie chowa
urazy, szybko przeprasza,

nie dopuszcza do nudy, lubi
spontaniczne dziatania.
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Perfekcyjny melancholik

TN
—\\

P 4
A

Mocne strony osobowosci

dobry trener
" introwertyk

= mysliciel
= pesymista

Plan rozwoju

gteboki i sktonny do rozmyslan, analityczny,
powazny i zdeterminowany,

ma zadatki na geniusza, utalentowany i
tworczy, muzykalny, przejawia zdolnosci

muzyczne, filozofujacy i poetyczny, wyczulony

na piekno, wrazliwy na potrzeby innych,
sktonny do po$wiecen, sumienny, idealista.

Perfekcyjny melancholik w
pracy

Perfekcyjny melancholik
jako rodzic

tATWO WPADA W DEPRESJE
Zrozum, ze nikt nie lubi ponurych ludzi
Nie przysparzaj sam sobie ktopotdéw

Nie obrazaj sie tak fatwo

Szukaj pozytywnych stron

MA NISKIE WYOBRAZENIE O SOBIE
Poszukaj zrodta swojej niepewnosci
Nadstuchuj oznak ,fatszywej skromnoéci”
ODKLADA WSZYSTKO NA POZNIEJ
Nie tra¢ zbyt wiele czasu na planowanie

MA NIEREALNE OCZEKIWANIA WOBEC
INNYCH

Obniz swoje wymagania
Ciesz sie, ze zrozumiate$ swéj temperament

Perfekcyjny melancholik
jako przyjaciel

podporzadkowuje sie
regulaminom, perfekcjonista o
wysokich wymaganiach,
docenia wage szczeg6téw,
wytrwaty i doktadny,
uporzadkowany i
zorganizowany, oszczedny,
tatwo dostrzega problem,
znajduje tworcze rozwigzania,
musi dokonczy¢, co zaczat,
lubi wykresy, schematy,
wykazy i liczby..

troskliwy,

zdolnosci

wymagajacy,

oczekuje wlasciwego
postepowania,

dba o porzadek w domu,

poswieca sie dla innych,
zacheca do nauki i rozwoju

ostroznie dobiera przyjaciét,
chetnie pozostaje w cieniu,

unika zwracania na siebie
uwagi, wierny i ofiarny,

moze pomoc w
rozwigzywaniu problemow,

wspétczujacy az do tez,
szuka idealnego partnera

gteboko troszczy sie o innych,
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Energiczny choleryk

Mocne strony osobowosci

dobry trener

= ekstrawertyk
= cztowiek czynu
= optymista

Plan rozwoju

urodzony przywodca, dynamiczny i aktywny,
nieodparta potrzeba zmian, musi korygowac
btedy, silna wola i zdecydowanie, nie ulega
wzruszeniom, trudno go zniechecic,
niezalezny i samowystarczalny, wzbudza
zaufanie, wszystkim pokieruje.

JEST NALOGOWYM PRACOWNIKIEM
Naucz sie odpoczywaé

Nie wywieraj presji na innych

Zaplanuj sobie wolny czas

MUSI MIEC KONTROLE NAD WSZYSTKIM
Zaakceptuj przywodztwo innych

Nie patrz z géry na ,ofermy”

Przestan manipulowaé

NIE POTRAFI OBCHODZIC SIE Z LUDZMI
Cwicz sie w cierpliwosci

Nie doradzaj, jesli cie o to nie prosza

Badz tagodniejszy w stosunku do ludzi
Przestan sie spiera¢ i wznieca¢ konflikty
MA RACJE, ALE NIE JEST LUBIANY
Pozwdl jeszcze komus innemu miec¢ racje
Naucz sie przepraszac¢

Przyznaj, ze zdarza ci sie popetni¢ btad

Energiczny choleryk w
pracy

Energiczny choleryk jako
rodzic

Energiczny choleryk jako
przyjaciel

ukierunkowany na cel,
ogarnia catoksztatt, dobry
organizator, dostrzega
praktyczne rozwigzania,
szybki w dziataniu, rozdziela
prace, ktadzie nacisk na
wydajnos¢, realizuje cele,
dodaje innym bodzca,
opozycja pobudza go do
dziatania

sprawuje sprezyste
kierownictwo, ustala cele,
pobudza rodzine do dziatania,
zna wtasciwg odpowiedz,
organizuje zycie rodzinne

niezbyt odczuwa potrzebe
przyjazni, pracuje dla potrzeb
grupy, przewodzi i organizuje,
zazwyczaj ma racje,
sprawdza sie w
nieoczekiwanych sytuacjach.
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Spokojny flegmatyk

Mocne strony osobowosci

dobry trener

" introwertyk
= obserwator
" pesymista

Plan rozwoju

Powsciagliwy, niewymagajacy i beztroski,
spokojny, chtodny, opanowany, cierpliwy i
zrbwnowazony, cichy a przy tym dowcipny,
zyczliwy i uprzejmy, emocje skrywa gteboko,
pogodzony z zyciem, uniwersalny.

NIE POTRAFI SIE CZYMS EKSCYTOWAC

Sprébuj sie zdoby¢ na entuzjazm

NIE LUBI ZMIAN

Sprébuj czego$ nowego

SPRAWIA WRAZENIE LENIWEGO

Ucz sig brac na siebie odpowiedzialnosc za

swoje zycie

lalie, odktadaj do jutra tego, co mozesz zrobié
zi$

Znajdz w sobie bodziec do dziatania

MA ZELAZNA WOLE

Naucz sie przekazywaé swoje uczucia

JEST NIEZDECYDOWANY

Cwicz sie w podejmowaniu decyz;ji

Naucz sie méwic ,nie”

Spokojny flegmatyk w pracy

Spokojny flegmatyk jako
rodzic

Spokojny flegmatyk jako
przyjaciel

kompetentny i solidny,
spokojny i zgodny, ma
zdolnos$ci administracyjne,
posredniczy w rozwigzywaniu
problemow, unika konfliktéw,
dobrze znosi naciski, znajduje
proste wyjasnienia.

jest dobrym rodzicem,
poswieca dzieciom duzo
czasu, nie spieszy sie,
przyjmuje zaréwno dobro, jak i
zto, nietatwo go zdenerwowac.

tatwy we wspétzyciu, uprzejmy
i pogodny, nienatarczywy,
dobry stuchacz, odznacza sie
cietym dowcipem, lubi
obserwowacé ludzi, ma wielu
przyjaciot, wspétczujacy i
troskliwy.
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Impas w negocjacjach O

dobry trener

* Powody pojawienia si¢ impasu w negocjacjach:

brak zaufania

* napiecie emocjonalne

* poczucie, ze ustepstwa oznaczajg stabosc
* opor przeciwko zbyt duzym naciskom

Jakie moga byc¢ twoim zdaniem inne przyczyny trudnosci w
negocjacjach?

Jak zaradzi¢ impasowi w negocjacjach?
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Sygnaty umozliwiajgce wyjscie Q.
Z l.W\Pasu dobr.ytrener

. Sygna{'y, umozliwiajgce ngscie z impasu, mogq pasé
zaréwno z naszej strony, jak i moze przekazywaé je nasz
partner negocjacji

* Nasze zwykfe warunki to... (ale w tym przypadku...)

* 70 bgdzie bardzo trudne zadanie (co nie znaczy, Ze
nremoziiwe)

* NMe traktuyymy ‘tego Jako ostateczne ustalenia
(modemy  przeciez  jeszcze porozmawrac,  pod
warunkiem, zZe...)

Jakie moga byc¢ twoim zdaniem inne sygnaty, umozliwiajace wyjscie z impasu?

Kiedy sygnaty, umozliwiajagce wyjScie z impasu, przekazuje partner negocjacji,
wazne jest by odpowiedzie¢ mu w sposOb pozytywny, pomagajgcy w dalszych
negocjacjach:

» A w jakich sytuacjach mozemy zastosowac¢ zmiane warunkow?
» Co mozemy zrobi¢, by utatwi¢ to zadanie

» Co mozemy zmieni¢ w naszych ustaleniach by rozwia¢ wszystkie
watpliwosci

Jak mozna jeszcze pozytywnie odpowiedzie¢ na sygnaty, umozliwiajace wyjscie z
impasu?
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Stowo “ale” jako kasownik @

dobry trener

~ v )
el ‘ Méwita Pani, |
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Swietnie to zrobites g | Kiedy bedzie Pan l/ \\;4\\ ]
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__ prenleaz \(, ey,

po'beh"'f es” btaa,

e za
Byte,
s..

dobrze negocjujesz

» Styszysz czasem podobne uwagi?

= Czy cieszq Cig te komplementy.

* Czy tez koncentrujesz si¢ gtownie
na “ale....”

= Tak wtasnie dziata “ale” —
kasownik.

= Mozesz wykorzystaé jego moc....

Jak mozna korzystac ze stowa “ale” w negocjacjach?
e przykiad:
A: Ten termin zupetnie nas nie satysfakcjonuje.

B niedoswiadczony: Ale nie wspétpracuje Pan z takimi fachowcami jak my firmami.
My dajemy za to gwarancje jakosci...

Jak po takiej odpowiedzi zareaguje kontrahent? Bedzie zirytowany czy zadowolony?
A jak bedzie sie czut po odpowiedzi profesjonalisty:

Profesjonalista: Czas jest szalenie istotny. Ale zanim bedziemy rozmawia¢ o
warunkach , prosze mi powiedzie€ jak wyglada kwestia jakosci wykonania tego
zadania....

Wpisz wtasne przyktady:
1. Nie mozemy Sie Nat0 ZQOAZIC .......oeiriii e
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Implikacje — tworzenie zwigzkéw ()
przyczynowo-skutkowych v tre

dobry trener

= “1” “ORAZ” : sugerowana mozliwosé wystepowania kilku rzeczy

Jednoczesnie (mozesz czytaé te przyktady
i jednoczesnie wyobrazié siebie jak wykorzystasz je
w pvzyszfos'c:) i)
\R M oSC\
P“‘“
Il r r‘ﬁ

.
\‘ wtasnie |
dlatego |

\L proponuje B ' policzmy ——

=y e |

eprzyktad:

A: Wszyscy nasi partnerzy sg zadowoleni z tego rozwigzania. Dlaczego wy chcecie
zmieniac ustalenia

B: Wiemy, ze wiele ludzi korzysta z takich rozwigzan. My szukamy nowych rzeczy i
wtasnie dlatego jesteSmy dla was szansg na wypracowanie innych rozwigzan

wpisz wtasne przyktady:
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Techniki wywierania wptfywu -

)
dobry trener

Stopa w drzwiach
" Drzwiami w twarz

" Bo....

Reguta wzajemnosci

= Zaangazowanie

STOPA W DRZWIACH

Najpierw mata prosba, ktéra ma szanse zosta¢ zaakceptowana. Po tym jak zostanie
spetniona-kolejna, tym razem duza prosba. Osoba proszona czesto czuje sie
zobowigzana do spetnienia kolejnej, poniewaz postrzega siebie jako wspotpracujacy i
pozytywnie reagujgca na Twoje prosby.

DRZWIAMI W TWARZ (odmowa —wycofanie)

Najpierw duza prosba, tak duza, ze istnieje zerowa szansa na jej spetnienie. Potem
mniejsza- wiasciwa. Osoba, ktéra odméwita za pierwszym razem czuje sie
niewygodnie i chce poprawi¢ swoje samopoczucie i kontakty miedzy wami, wiec
zgadza sie na kolejng prosbe.

BO....

Ludzie majg potrzebe sensu i potrzebujg wyttumaczenia. Czesto reaguja
automatycznie na wyttumaczenie> Zdarza sie to nawet nawet gdy wyttumaczenie
jest... bez sensu. Np. Jest mi to potrzebne, bo bardzo tego potrzebuje

REGULA WZAJEMNOSCI

.Jestem dla ciebie tak mita i zrobie co$ dla ciebie”. ,To ja tez bede dla ciebie mity i
tez co$ dla ciebie zrobie” Ludzie majg potrzebe odwdzieczenia sie, by bilans
wzajemnych uprzejmosci byt wyréwnany.

ZAANGAZOWANIE

Zacznij ze mng rozmawiac, zapytaj co u mnie stychac. Zadaj mi jeszcze kilka innych
pytan. Bede coraz bardziej zaangazowana w rozmowe i..w pozytywne kontakty.
Bede bardziej sktonna spetni¢ Twojg prosbe.
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Reguty rozwiniecia @)

dobry trener

1. Wyzsza instancja

* Mozna stosowaé te technike gdy wywierana jest
zbyt duza presja

= Nie chcesz ub nie mozesz w tym momencie podjgé
decyzji

Odwotujac sie do wyzszej instancji zawsze odwotuj sie do blizej
niesprecyzowanej jednostki

“ W tej sprawie decyzje podejmuje komisja ....”

“ O tym moze zadecydowac wytgcznie zarzad...”

Mozna  wzmacnia¢ te regute  technikg  imadta: Musi Pan

zaproponowac lepsze zabezpieczenie, jesli chcemy uzyskaé¢ zgode komisji...”

By unikna¢ stosowanie przez dostawce techniki wyzszej instancji,
mozesz zaproponowaé na wstepie: Chciatabym sie upewni¢. Jesli
dojdziemy dzisiaj do porozumienia, to czy istnieje jaki§ powodd, dla
ktérego nie mogtby Pan podja¢ decyzji dzisiaj?”

13

Czasem rozmoéwca stosuje technike wyzszej instancji (“O tym decyduje specijalnie
powotana komisja, ktéra wybierze najlepsze rozwigzanie”)

Mozesz wtedy poprosi¢: Ale poprze Pan nasza oferte,
prawda? (uzyskujesz zobowigzanie, a czasem okazuje sie ze nie ma zadnej
wyzszej instancji)
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Reguty rozwiniecia

2. Zawsze pros 0 oS w zamian

dobry trener

Czy zmienicie
warunki

Jesli bedziemy mogli

Pan zaoferuje
w zamian?

zmienié warunki, to co

O
e

Kiedy druga strona prosi o ustepstwo, zawsze pro$ o cos w zamian
Zapytaj: Jesli bedziemy mogli to dla was zrobi¢, co wy zrobicie dla nas?”

Nigdy nie pros o co$ konkretnego
Stosujac te technike podnosisz wartos¢ swoich ustepstw

| ograniczasz ich ilos¢
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IV Faza procesu negocjacji O
— korAcowa dobr.ytrener

* Cel: Doprowadzenie do koica negocjacji, osiggniecie
wtasnego celu i satysfakcja drugiej strony
* Sporzgdzenie granicy ustepstw drugiej strony
* Okreslenie partnerowi granicy wtasnych
ustegpstw
* Zagranie czasem negocjacji (presja czasu)
* Podpisanie umowy

1. Sprawdzenie granic ustepstw drugiej strony
* ile mozemy uzyskaé
» obserwacja czy nie jesteSmy zbyt natarczywi

» analiza, na ile wazne sg jeszcze dodatkowe ustepstwa (i nasze, i partnera

negocjacji)

2. Poinformowanie o limicie naszych ustepstw
* wymienienie rozwigzanych probleméw
 ukazanie korzysci
» krotkofalowych
« dtugofalowych

3. Zagranie czasem
* uzycie presji czasu

4. Zapewnienie drugiej stronie “wyjscia z twarza”
* nasz partner powinien mie¢ takze poczucie zadowolenia z negocjaciji
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Reguty zamkniecia @

dobry trener

Jak ustalaé wielkosé kolejnych ustepstw

Trzeba :

= dawaé drobne ustepstwa by zbadaé grunt

= dawaé ustepstwa réznej wielkosci
= zmniejszaé kolejne ustepstwa

= ostatnie ustepstwo powinno byé nieznaczne

Nie wolno:

» oferowaé wszystkiego od razu (druga strona bedzie oczekiwac¢ kolejnych
ustepstw - a Ty juz nie masz co da¢, wiec rozczarowanie)

» dawac statej wielkosci ustepstw (np. obnizaé¢ caty czas o dwa procent)

» stosowac zbyt duzych ustepstw na koncu (czasem juz mamy dos$¢ i druga
strona wywiera duzg presje, wiec trzeba bardzo uwazac)
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Zapisanie ustalen Q

dobry trener

= Po kazdym spotkaniu zréb notatke z ustaleA
* Wysytaj jg e-mailem, jako potwierdzenie waszej rozmowy
= Pami¢é jest zawodna i ulega znieksztatceniu

» Kto notuje, ma wigkszg wtadze — informacja jest wtadzq
©

= Jesli pozostawisz szanse zrobienia notatki drugiej stronie,
mozesz otrzymac informacje znieksztatcone. | to na Twojg
niekorzysé.

Nie tylko po spotkaniu réb notatke, ale takze po telekonferencjach, dtuzszych
rozmowach telefonicznych, w trakcie ktérych powstajg ustalenia.

To pozwala:
» Utrzymac tempo negocjaciji

Unikng¢ nieporozumien i znieksztatcen (mimowolnych lub celowych)

Zweryfikowac ustalenia, nawet po dtuzszym czasie
Utrzymacé dyscypline negocjacji

Budowac¢ Twoj wizerunek jako osoby zaangazowanej, porzadnej, systematycznej i
zdecydowane]
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Taktyki negocjacyjne @

dobry trener

= Umiejetnosé rozpoznawania poszczegélnych taktyk
negocjacyjnych

= Umigjetnosé stosowania taktyk
w konkretnych sytuacjach

= Umiejetnosé przeciwdziatania taktykom
(stosowanie kontrtaktyk)

Taktyka — sposob uzycia sity pozwalajgcy na osiggniecie najwiekszej przewagi
w konkretnej sytuacji walki
Tattein /greka/ - uktadac porzgdkowac
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dobry trener

Potowa drogi

= Jedna strona méwi
swojg ceneg, druga
strona mowi swojq
i spotykajg si¢ w
potowie.

PROPONUJE 20
&
~ | >

ZASADY: To najczesciej spotykana taktyka, ktérg stosujg zaréwno “poczatkujacy” (bo
mysla, ze tak jest najsprawiedliwiej), jak i doSwiadczeni negocjatorzy (jezeli jest to dla nich
korzystne). Zasada jest prosta: Ty méwisz swojg cene, ja mbwie swojg i spotykamy sie w
potowie. NieSwiadome wykorzystywanie tej taktyki jest czesto wynikiem braku
przygotowania obrony swojej oferty - nie mamy argumentéw, nie rozumiemy skad druga
strona wzieta takg opcje. Doswiadczeni, czesto wykorzystujgc taka taktyke, wysuwaja
nierealistyczne propozycje po to, aby kompromis dat im zadowalajacy efekt, lub gdy
merytorycznie ciezko uzasadni¢ swojg oferte.

WYKORZYSTANIE PRZECIWDZIALANIE

Nalezy stara¢ sie nigdy nie by¢ Nalezy przede wszystkim by¢ przygotowanym

pierwszym, ktéry zaproponuje spotkanie
w potowie drogi. Jezeli druga strona zrobi
to pierwsza, automatycznie obniza (lub
podwyzsza) swojg cene i “potowa drogi”
jest juz blizej naszej propozyciji.
Wykorzystujac te taktyke warto odnosi¢
sie do “zdrowego rozsadku” (ja ustgpie,
Pan ustapi i obydwoje bedziemy
zadowoleni). Mozna tez pierwsza oferte
dac specjalnie nierealistyczng, aby “byto
co zbija¢”

do uzasadnienia swojej oferty. Jezeli druga
strona zaproponuje spotkanie w potowie drogi
wysuwajac oferte “z nieba” nalezy zgdaé
wyjasnien Jesli spotkamy sie z unikaniem
nalezy konkretnie przedstawic¢ swoje
argumenty i dalej drgzy¢ pytaniami typu
“Dlaczego nie chce Pan uzasadni¢ swojej
oferty”; “Skad wynika taka oferta?”; itp. Jezeli
druga strona upiera sie na spotkaniu w
potowie drogi, mozna starac sie osiagnaé
ustepstwa w innych obszarach (np.
gwarancje, dostawy probne, termin ptatnosci
lub dostawy, itp.). Jezeli potowa drogi jest dla
nas niekorzystna (w porownaniu z BATNA),
negocjacje nalezy przerwacé lub zawiesi¢
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Polityka czynow dokonanych

dobry trener

" Polega na zmianie ustalei

np. w koicowym
kontrakcie bez konsultacji
z partnerem
negocjacyjnym liczac na

to, ze tego nie zauwazy

ZASADY: Taktyka ta polega na stawianiu drugiej strony negocjacji przed faktami dokonanymi - robimy
to, co nam jest wygodne (bez uprzedzenia, konsultacji) ignorujac drugg strone, po czym oczekujemy
na jej reakcje liczac, ze ujdzie nam to na sucho. Typowym przyktadem stosowania tej taktyki jest
zmienianie ostatnich ustalen (np. koncowej oferty, kontraktu).

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Zmieniamy ustalenia, lub dokonujemy zmian bez
uprzedzenia czekajac na reakcje. Im mniejsza
zmiana (lecz wcigz dla nas Kkorzystna), tym
wieksze prawdopodobiehAstwo, ze druga strona
albo nie zauwazy, albo ustgpi w niecheci przed
ponownymi negocjacjami. Im pdzniej dokonamy
zmian, tym lepiej. Jezeli druga strona zauwazy i
zgtosi pretensje zawsze mozna sugerowaé, ze
zmiany sg “kosmetyczne”, wynikajg ze zmiany
warunkéw niezaleznych (np. naszych
dostawcéw), a w ostatecznosci zawsze mozna
przeprosi¢ i wycofaé sie, sugerujac, ze byta to
niewinna pomytka. Czasami druga strona,
zauwazywszy nasz czyn, bedzie gwattownie
protestowaé czujgc sie oszukana. Grajg wtedy
czesto emocje i urazone ambicje. Warto wiec
mie¢ na takg ewentualno$¢ jakieS mate
ustepstwo (oczywiscie odpowiednio mniejsze od
naszych korzysci uzyskanych ze zmian), ktére
dajemy w zamian za ustepstwo.

Taktyke te ciezko rozpracowaé, jezeli
zauwazymy jg zbyt pdézno (po fakcie
dokonanym). Stajemy bowiem przed wyborem -
zaakceptowaé (wszak juz mieliSmy kontrakt w
reku) lub odrzucié¢ i kontynuowaé negocjacje,
ryzykujac fiasko. Znowu warto porownaé
zmieniong oferte z naszg BATNA i zadecydowac.
Aby unikaé takich sytuacji, powinnismy przede
wszystkim mie¢ wptyw na konkretyzowanie
wszystkich ustalen. Najlepszg bronig jest bycie
strong  piszacg  koncowy  kontrakt  lub
podkreslanie, ze spodziewamy sie kontrakiu w
100% odzwierciedlajgcego wczesniejsze
ustalenia. Mozna réwniez przygotowaé sie na
zastosowanie przez drugg strone tej taktyki,
majgc  zawczasu wybrane odpowiednie
ustepstwo drugiej strony i zada¢ “czegos w
zamian”. Jest to o tyle dobra taktyka, ze druga
strona “ztapana” na prébie “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
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Wycofanie oferty

dobry trener

= Nagte wycofanie si¢ z zgdanych
warunkéw i postawienie
nowych

ZASADY: Jest to trudna i niebezpieczna do stosowania taktyka negocjacyjna i powinna by¢
stosowana raczej jako koniecznos¢ (np. w przypadku przeciggajacych sie rozméw) lub jesli
zmusza nas do tego druga strona (np. poprzez stosowanie “polityki faktéw dokonanych™).
Polega ona na nagtym wycofaniu sie z negocjowanych warunkéw (zaréwno jesli strony juz
sg blisko do dogadania sie, jak i w momencie zmiany oferty drugiej strony) i zazgdania
nowych (np. wyzszej lub nizszej ceny). Trzeba pamietaé, ze stosowanie tej taktyki grozi

zerwaniem negocjacji.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Jezeli stosujemy np. w przypadku
przedtuzajacych sie negocjacji: przypusémy,
ze strony sktonne sa zaakceptowaé cene
5000, jednak druga strona ciggle zwleka, co
rusz wysuwajac kolejne drobne zadania (np.
4700 + dwa tygodnie dtuzej ptatnos¢). Po
takie probie prosimy o mozliwosé
skonsultowania zmian w firmie i wracamy z
wiadomoscia, ze w biurze okazato sie, ze
nawet bez ostatniej poprawki oferta drugiej
strony jest nie do przyjecia. Musisz wycofaé
oferte i zaproponowa¢ nowg - 5500. Jest
szansa, ze druga strona wréci do
poprzedniej propozycji (5000) i bedzie
probowata dojs¢ do porozumienia.

Generalnie przeciwdziataé mozna na dwa
sposoby, w wypadku zastosowania przez
druga strone taktyki wycofania oferty.
Pierwsza to powrét do poprzedniej wersiji
oferty pod grozbg zerwania rozméw; druga
to przygotowana zmiana wiasnej oferty na
zasadzie “On moze, to ja tez”
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Przyjmuj albo odrzué

dobry trener

* Strona o silnej przewadze

stawia ultimatum — albo

partner przyjmuje jej
warunki, albo rozmowy
zostang zerwane

ZASADY: Zasada jest prosta: strona stosujaca te taktyke daje ultimatum - oto moja oferta,
albo ja akceptujecie, albo konczymy rozmowy. Jest to ryzykowny sposéb wymuszenia
zgody na warunki - moze by¢ uznany jako arogancja czy nawet proba oszustwa. Moze sie
wiec zdarzy¢, ze oferta, ktérg ztozyliSmy jako bezdyskusyjna bytaby do przyjecia po
negocjacjach, jednak sposdb w jaki to zrobiliSmy catkowicie zniechecit druga strone do
rozmow. Taktyke te stosuje sie w przypadku swiadomosci duzej przewagi negocjacyjnej,
kiedy nie mamy duzo czasu na rokowania a wiemy, ze drugiej stronie zalezy na kontrakcie.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Nic prostszego: przygotowujemy
odpowiednig oferte z warunkami oraz
logiczna, krotka argumentacje, ktorej sie
twardo trzymamy. Stawiamy sprawe jasno,
ze jakiekolwiek ustepstwa nie moga miec
miejsca. Mozna rowniez zagrozic
automatycznym zerwaniem negocjacji w
przypadku braku porozumienia.

Nie nalezy od razu odrzuca¢ tak
“ niegrzecznie "  przedstawionej oferty.
Trzeba przede wszystkim przeanalizowac jg
pod katem wtasnej BATNA i jezeli jest ona
korzystniejsza — zerwa¢ rozmowy. Jesli
jednak postawione warunki mieszcza sie w
naszym przedziale tolerancji, to mozna (a
czasami trzeba) zacisna¢ zeby i uSmiechem
odpowiedzie¢, ze $Swietnie sie sktada, bo
partner w negocjacjach akurat wyszedt
naprzeciw naszym oczekiwaniom.
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Niepetne petnomocnictwo O

dobry trener

Strona stosujgca taktyke
do zatwierdzenia wyniku
rozmow potrzebuje
faktycznego bgdz
fikeyjnego przetozonego

ZASADY: Taktyka ta zmienia w mocng strone to, co wydawaé by sie mogto staboscig — brak
mozliwosci decyzyjnych. Za pomocg prawdziwego lub pozornego zwierzchnika czy innego
“zatwierdzajgcego” mozemy osiggngé wiele korzysci. Po pierwsze stawiamy drugg strone w
asymetrii do naszej (on jest sam, ja mam jeszcze kogos). Po drugie mozna zawsze odwotywaé sie
do koniecznosci potwierdzania lub konsultacji, zwtaszcza w przypadku gdy drugiej stronie zalezy na
czasie. Po trzecie wreszcie, mozemy wczeséniejsze ustalenia (potwierdzone naszag zgoda) prébowac
zmienia¢ wigczajagc 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 prébom zmian. Czesto stosowana taktyka

przez negocjatorow z Dalekiego Wschodu.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

W kazdej chwili, kiedy jest to dla nas wygodne
(ustalane warunki faktycznie wykraczajg po za
nasze kompetencje lub chcemy pokazaé, ze sa
bardzo wygoérowane), chcemy przeanalizowaé
oferte, przediuzyé czas negocjacji, itp.
przepraszamy  drugg strone  zgtaszajgc
konieczno$¢ konsultacji ze zwierzchnikiem
(wspolnikiem, komisja, itp.). Po “konsultacji ”
(faktycznej lub fikcyjnej) zawsze mozemy z
zatroskang twarza powiadomié, ze ustalone
warunki sg nie do przyjecia i zaproponowac inne
zastrzegajac, ze jakiekolwiek zmiany posung za
sobg koniecznosé¢ kolejnej konsultaciji.

Pierwszym sposobem przeciwdziatania jest
niedopuszczenie do jej uzycia. Jeszcze przed
rozpoczeciem rozméw prosimy o podanie kto
bedzie uczestniczyt w negocjacjach, jakie sa
kompetencje decyzyjne poszczegdlnych oséb.
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 pyta¢é bezposrednio, czy
mozemy liczy¢ na rekomendacje ustaleh przez
osobe, z ktoérg negocjujemy. Odrzucona oferta
moze dla partnera wigzaé sie z utratg twarzy,
wiec bedzie dazy¢ do akceptacji ustalen. Jesli
jednak druga strona nagle “ wyciaga z
kapelusza ” dodatkowego decydenta i po
“konsultacjach” zmienia ustalenia, mozna ze
spokojem poinformowag, ze ta zmiana powoduje
konieczno$¢ przeanalizowania catej oferty od
poczatku. Gdy wszystko inne zawiedzie mozna
zagrozi¢ zerwaniem rozmdw - czesto sie zdarza,
ze przy takim ultimatum tajemniczy decydent
nagle mieknie...
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Pozorne ustegpstwa

dobry trener

* Stopniowa wymiana

ustepstw o nieréwnej
wartosci

ZASADY: Proces negocjacji polega czesto na wzajemnej i stopniowej wymianie ustepstw.
Jednak ustepstwa moga mie¢ rozng wartos¢ obiektywna. Taktyka ta polega na wymienianiu
w zamian za ustepstwo wazne (np. obnizka ceny, ptatnosci w ratach) czegos co nie ma tak

wymiernej wartosci. Mimo,

ze obiektywna wartos¢ ustepstw

jest nieréwna, to

psychologicznie stwarzamy wrazenie, ze negocjacije idg zgodnie z zasadg “co$ za cos”.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Jezeli druga strona ustepuje i zada w
zamian czego$ od nas, bez zmruzenia oka

ustepujemy ” — najlepiej mie¢
przygotowane wczesniej takie “ustepstwa”.
Oczywiscie sam proces moze byc¢

Jesli oponent stosuje taka taktyke, nalezy
bez skruputbw wyjasni¢ dlaczego te
ustepstwa nie sa wystarczajagce. Drugim
sposobem jest wrecz ksiegowe pordéwnanie
wartosci ustepstw — po to, aby przekonac

odpowiednio przygotowany (zeby druga | druga strone do modyfikacji swych
strona odczuta, ze nas co$ kosztuje pojscie | pozornych ustepstw
na kompromis).
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Odtozenie na pozniej

dobry trener

" Przesuniecie na

poZiniejszq faze negocjacji
rozméw na trudne
tematy, aby wypracowaé
na poczgtku pozytywny
klimat

ZASADY: 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 zdazyly wypracowaé wspolnego pozytywnego klimatu
rozmow i poczucia postepu, wiary, ze mozna i nalezy sie dogadaé. Jesli wiec odtozy sie
trudny problem na potem, zajmujac 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 jakim$

punkcie negocjacji; kiedy czujemy, ze
nadchodzi impas (im wczesniej
zareagujemy, tym lepiej) proponujemy
odtozenie tematu na pdzniej; kiedy

omowione zostang inne sprawy. Po kilku
drobnych ustaleniach, kiedy partnerzy
poczuja, ze sie dogadujemy mozna
zaproponowa¢ przerwe. Do drazliwego
tematu lepiej wréci¢ na samym koncu -
tatwiej wtedy sie dogadac pod presja prawie
osiagnietego porozumienia.

W wiekszosci przypadkdédw obydwu stronom
zalezy na unikaniu impasu. Jednak postep w
innych  sprawach nie powinien nam
przystoni¢ naszych celéow. Jezeli druga
strona z uporem podkre$la fakt, ze warto
ustapié, 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
upieraé przy naszym zdaniu, negocjacje
mogag zosta¢ zerwane. Czasami faktycznie
warto przyjrzeC sie temu co zostato juz
osiggniete, przeanalizowa¢ problem pod
katem naszej BATNA i rozwazy¢ mozliwosc¢
kompromisu.
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Zasada konkurencji

dobry trener

Powotanie si¢ na faktyczng
lub fikeyjng konkurencje w
celu obnizenia zgdanr drugiej
strony

ZASADY: Zasada jest prosta - odwotywac¢ sie do oferty konkurencji (faktycznej lub
mitycznej). Istnienie konkurencji powaznie obniza site negocjacyjna.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

W zasadzie w kazdej chwili mozemy
powota¢ sie na oferte konkurencji (“ oni
zaproponowali cene o0 5000 nizsza” czy “oni
sg skfonni kupi¢ od razu po tej cenie”.
Oczywiscie informacje  powinny  byé
wiarygodne, a jezeli sg prawdziwe bytoby
wrecz marnotrawstwem ich nie uzyé
(chociazby w celu psychicznego obnizenia
sity negocjacyjnej drugiej strony). Umiejetne
granie na konkurencije moze przynies¢
konkretne pozytywne efekty — dostaniemy
korzystniejszg oferte.

Pierwszym sposobem jest po prostu byé na
to przygotowanym (znajomos¢  oferty
konkurenciji!). Jezeli jest na to czas, nalezy
informacje sprawdzi¢. Jesli faktycznie oferta
konkurencji jest korzystniejsza pod jakims
wzgledem (np. ceny) nalezy podkreslac¢
walory innych cech. Natomiast nigdy
straszenie konkurencja nie powinno nam
zamazaC granicy za jaka mozemy sie
poruszaé — naszej BATNA.
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Jeszeze cof /skubanie/

dobry trener

Zgdanie niewielkich
ustepstw, zazwyczaj w
koricowej fazie negocjacji,
W nadziei uzyskania zgody,
ze strony zmeczonego
psychicznie partnera

ZASADY: Taktyka ta jest zazwyczaj wykorzystywana w koncowej fazie negocjacji. Kiedy
porozumienie zostato juz osiggniete, jedna ze stron nagle zgda dodatkowych (zazwyczaj
niewielkich ustepstw). Skuteczno$¢ tej taktyki polega gtéwnie na wykorzystywaniu elementu

zmeczenia psychicznego negocjacjami drugiej

strony, ktéra chce by wszystko mie¢ juz za

sobg (zwlaszcza jezeli negocjacje byty trudne i wyczerpujace). Nalezy jednak pamietaé, ze
taktyka moze rowniez przynieS¢ skutek odwrotny - druga strona zrewanzuje sie nam
podobnym zgdaniem i 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¢
wrazenie, ze nie negocjujemy juz, co tylko
potwierdzamy, uscislamy ustalenia). Nalezy
rébwniez mie¢ umiar — zbyt wygdrowane
zgdania majg proporcjonalnie mniejsza
szanse na przejscie

Jednym ze sposobdw przezwyciezania tej
taktyki jest préba obrécenia propozycji w
zart (wszak negocjacje juz sie skonczyty,
wiec mozna troche pozartowaé) lub miec
przygotowang kontrpropozycije na
“skubanie” — réwnie niewielkie ustepstwo
od drugiej strony.
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Smieszne pienigdze

dobry trener

= Obrazowe przedstawienie

réznic miedzy stronami
pod postacig przeliczenia
wartosci kontraktu na
kwoty dzienne przez czas
trwania kontraktu

ZASADY: Taktyka ta polega na obrazowym przedstawianiem rdznic jakie dzielg strony
negocjacyjne (np. oryginalne przeliczenia). Stosuje sie te takiyke w celu zamazania
faktycznego obrazu rdznicy, np. jezeli negocjowany kontrakt ma trwac¢ 3 lata, a réznica w
propozycjach cenowych wynosi 6000 PLN, to mozna to przeliczy¢ w nastepujacy sposéb: to
zaledwie 5 zt rGznicy dziennie, czy np. to niecate 3 minuty rozmowy dziennie przez telefon
komérkowy — czy warto dla tak Smiesznych pieniedzy zrywac¢ negocjacje? Taktyka czesto
jest stosowana w stosunku do Klientow indywidualnych odwotujac sie do ich codziennych

wydatkow.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Azeby skutecznie wykorzystywac te taktyke
nalezy mie¢ wczesniej przygotowane
sugestywne poroéwnania. Przeliczyé rozne
sumy podzielone na dni, tygodnie, itp.; lub
porownywac¢ do cen innych rzeczy (najlepiej
zwigzanych ze specyfikg drugiej strony).

Nalezy zawsze trzymacé sie statej formy
wyrazania wartosci, ktérag negocjujesz -

5 zt dziennie w rozbiciu na trzy lata to wcigz
6000 zt. Poréwnania takie rowniez mozna
obraca¢ w zart., demaskujgc zastosowanie
taktyki przez druga strone.
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Tanio za reputacje

dobry trener

= Stawianie warunku

niskiej ceny za
produkt/ustuge w
zamian za mozliwosé
zawarcia kontraktu z
renomowang drugq
strong

ZASADY: Czesto kupujacy stosujg te takiyke w stosunku do stron majacych 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

reputacji

stawia jg w kiopotliwe] sytuacji. Wielu

doswiadczonych negocjatoréw 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 dowodéw
praktyki. Warto podkreslaé sSwojq
wyjatkowos¢ i specyfike aby udowodnic, ze
w naszym konkretnym przypadku strona nie
ma jeszcze doswiadczenia. Nastepnie
proponujemy bardzo niskg oferte cenowa
pokazujac ja w $wietle szansy na zdobycie
reputacji i doswiadczenia. Taktyke te czesto
uzupetnia sie drugg podobng tzw. “nagroda
w raju”.

Przezwyciezenie tej taktyki nie jest tatwe
jezeli faktycznie jeste$my poczatkujacymi w
branzy. Warto wiec doskonale przygotowaé
sie do negocjacji pod katem BATNA drugiej
strony. Jezeli bedziemy jg w przyblizeniu
znali (oferty konkurencji, pozycja firmy na
rynku, ich reputacja, itp.) bedziemy mogli
sie do niej odnie$¢ podczas
argumentowania naszej propozycji. Innag
technikg jest przedstawianie oferty w
kategorii wyjatkowe] (dobra cena, opieka
nad klientem w  trakcie  trwania
ubezpieczenia jakiej nikt w branzy nie
oferuje). Méwimy tym samym Klientowi, ze
zwigzanie sie z nami (na razie
niedoswiadczonymi lecz w przysztosci
potentatami na rynku) przyniesie mu
mnoéstwo korzysci. Mozna zaproponowaé
rézne specjalne bonusy typu karty statych

Klientéw, przynaleznos¢ do firmowego
Klubu z pierwszym numerem, itp.
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Szokujaca oferta

dobry trener

» Zaproponowanie szokujgco

wysokiej/niskiej oferty
cenowej drugiej stronie w
celu zrewidowania przez nig
Jej pozycji wyjsciowej

ZASADY: Szokujaco 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, zaczynajac negocjacje od propozycji drugiej
strony. Niebezpieczenstwo stosowania tej taktyki polega na tym, ze druga strona zbyt
zaszokowana naszymi zadaniami po prostu zerwie negocjacje, nie chcac traci¢ czasu.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Nalezy przede wszystkim by¢ strona, 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

Pierwszg obrong jest proba obrécenia
absurdalnej oferty w Zzart. Jezeli druga
strona stoi twardo i powaznie przy swojej
propozycji, mozemy zadaé logicznych
wyjasnien skad bierze sie taka cena, a w
ostateczno$ci zagrozic zerwaniem
negocjacji. Mozna réwniez poprosi¢ o czas
na przemyslenie i czekac cierpliwie, az

poczatku. Oczywiscie takiyke te nalezy | druga strona zacznie sie niepokoié
stosowaé gdy mamy przewage | dlaczego sie nie odzywamy. Moze to
negocjacyjng (np. nasza pozycja rynkowa, | zmniejszy¢ ich pewnosS¢ i nastepne
mata konkurencja, itp.). Nalezy réwniez | spotkanie okaze sie bardziej
miec przygotowana argumentacje | konstruktywne.
wyjasniajgca skad taka cena sie wzieta
(czasami skuteczne jest powotywanie sie
na czynniki niewymierne — prestiz firmy,
warto$¢ w przysztosci, itp.)
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Udawany szok

No wie Pan, to
zarty! Tylko

dobry trener

* Doswiadczeni negocjatorzy

aktorsko udajg szok po
ustyszeniu oferty drugiej
strony. Taki pokaz ma ostabié
pozycje drugiej strony i
doprowadzié do szybkiej
rewizji oferty.

ZASADY: Doswiadczenie negocjatorzy (zwtaszcza kupujacy) majg umiejetnosé aktorskiego
udawania szoku po ustyszeniu oferty drugiej strony. Taki pokaz ma ostabi¢ pozycje drugiej
strony i doprowadzi¢ do szybkiej (czasami natychmiastowej) rewizji oferty.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Szok ten jest wyrazany najczesciej
zachnieciem sie, nagta zmiang wyrazu
twarzy (np. zmarszczeniem czotfa), zmiany
tonu gtosu. Uzywa sie sformutowan typu:
“Pan chyba zartuje”, “To chyba jakas
pomytka”, “To niedopuszczalne”, itp. itd.
Wszystkie te “szoki” powinny by¢ grane
$miertelnie powaznie, by nie dopusci¢ do
potraktowania tego jako zartu. Zazwyczaj po
udanym szoku stosuje sie nastepne taktyki
(np. “zasade konkurenciji”).

Kiedy strona wyraza szok i zaskoczenie,
nalezy dazy¢ do wyjasnienia przestanek,
skad szok sie bierze. Powinno by¢ to
wyrazone w postaci wymiernych i
obiektywnych danych (dane statystyczne,
informacje dotyczace kosztéw, podobnych
zlecen, itp.). Mozna réwniez zastosowaé
skuteczng taktyke “odtézmy to na pdzniej”
zapewniajgc, ze po zapoznaniu sie ze
szczegbtami oferty, druga strona zrozumie
skad taka propozycja.
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Dobry i zty policjant

dobry trener

= W negocjacjach po
jednej stronie biorq
udziat dwie osoby, z
ktérych jedna stawia
twarde warunki
i zachowuje sie
agresywnie, druga
tagodzi napiecia
i ustepuje

ZASADY: Taktyke te w dalszym ciggu z powodzeniem stosuje sie w przestuchaniach policyjnych
(zwtaszcza ludzi stabych psychicznie). Jedna z bardziej znanych technik, dlatego trudno jg stosowaé w
przypadku doswiadczonych negocjatoréw. Istnieje kilka odmian tej techniki (np. “Jastrzab i gotgb”)
lecz zasady sg podobne. Do negocjacji zasiadajg dwie osoby, z ktérych jedna gra “ztego policjanta”,
ktéry stawia twarde warunki i zgdania, i robi to w sposéb wrecz agresywny. Druga osoba gra “dobrego
policjanta”, ktéry tagodzi sytuacje, stawia sie po drugiej stronie (“jestem Twoim przyjacielem?) i
negocjuje ustepujac, ale w stosunku do wygdrowanej propozyciji “ztego”. W ten sposdéb mozna wiecej
osiggna¢ oraz wybada¢, kiedy druga strona jest w stanie sie ugig¢. Niebezpiecznie stosowac te
taktyke wobec doswiadczonych negocjatoréw - moga poczué sie urazeni, ze prébuje sie nimi

manipulowac przy pomocy “sztuczki starej jak swiat”.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Nalezy przede wszystkim podzieli¢ sie rolami - kto
bedzie “dobry”, a kto “zty”. Czesto podziat jest
taki: szef gra “zlego”, podwtadny “dobrego”,
ktory ttumaczy sie, ze on chce dobrze, lecz szef
nie pozwala. Bardziej skomplikowana technika
polega na podziale rél na zasadzie
przeciwstawien ( “ ztego” gra np. niewinnie
wygladajgca kobieta) po to, by bardziej zaskoczy¢
drugg strone. Pierwsza wersja taktyki (najstarsza)
polega na tym, ze negocjacje rozpoczyna “zty”,
twardo zgdajgc spetnienia wszystkich warunkéw,
by potem (zazwyczaj kiedy negocjacje dochodzg
do impasu) wycofaé sie i zostawi¢ “przygotowane
pole” “dobremu”, ktéry stopniowo ulega, lub
proponuje niewielkie ustepstwa

(w poréwnaniu z tymi, ktére przedstawiat “zty”).
Zawsze podkresla wage stosunkoéw personalnych
pomiedzy stronami negocjaciji. Inng metoda jest
wigczanie 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 negocjowaé¢ w
zespole). Inng metodg jest demaskowanie (np. w
formie zartu) proby manipulacji. Jezeli jednak
druga strona robi to $miertelnie powaznie,
mozna z réwnig powaga zgda¢ negocjowania w
spos6b cywilizowany i racjonalny. Mozna
rowniez odmowi¢ negocjowania w obecnosci
“zlego”.
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Wilk w owczej skorze

dobry trener

= Polega na odgrywaniu
tzw. “niedorajdy”.

= Taktyka jest dzialaniem
rozbrajajacym i redukuje
naturalny instynkt
twardosci — twardzi
negocjatorzy zamieniaja
sie w nianki i doradcéw.

ZASADY: Niektérzy doswiadczeni negocjatorzy potrafig gra¢ tzw. “niedorajdy” - przyjmuja
postawe stawnego inspektora Columbo. Taktyka jest dziataniem rozbrajajgcym i redukuje, lub
nawet eliminuje naturalny instynkt twardosci i bezwzgledno$ci drugiej strony — twardzi
negocjatorzy zamieniajg sie w nianki i doradcow.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Z ming niewinigtka o$wiadczamy przed
rozpoczeciem negocjacji, ze nie mamy
zadnego w tym doswiadczenia i zdajemy sie
na umiejetnosci drugiej, rzekomo bardziej
doswiadczonej strony. W czasie gdy druga

strona jest zajeta martwieniem  sie
problemami nas obydwu, przypominamy
sobie o dodatkowych  wymaganiach,

zapominamy jakie mamy petnomocnictwa,
itp., stowem - pod pozorem niekompetencji
tamiemy reguty negocjacji, by zyska¢ kolejne
ustepstwa.

Aby przezwyciezy¢ te taktyke, nalezy
skoncentrowac sie na wtasnych celach. Jesli

drugiej stronie nie odpowiada nasza
pozycja, niech precyzyjnie sformutuje
wiasng. Proby  wprowadzenia taktyk

niepetnego petnomocnictwa, “skubania”,
czy innych, pod ptaszczykiem
niedo$wiadczenia, powinny by¢ bezlito$nie
odrzucone.
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Pusty portfel

dobry trener

» Podkreslanie checi
dokonania zakupu przy
braku budzetu -
znalezienie rozwigzania
przerzucane jest na
partnera negocjacyjnego

ZASADY: Taktyka pustego portfela jest kolejnym sposobem uzyskania ustepstwa
cenowego. Polega ona na podkresleniu checi dokonania zakupu, ktéra jednak nie moze

by¢ zrealizowana przy obecnych cenach. Stosujacy

te taktyke, przerzuca na

sprzedajacego zadanie znalezienia rozwigzania. To on musi sie martwi¢, jak zmiesci¢ sie
w ramach ograniczen kupujacego. Taktyka ta jest czesto stosowana przez podmioty

publiczne.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Checi  zakupu przeciwstawiamy brak
odpowiednich funduszy. Najlepiej powotaé
sie na napiety budzet, instrukcje od
przetozonych, trudng sytuacje firmy. Nie
spieszy¢ sie z podjeciem dalszych rozméw
niech zaniepokojona druga strona
wpadnie w putapke i sama pierwsza sie
odezwie — wtedy mamy juz przygotowane
pole, aby problem “ braku pieniedzy ”
przerzucié¢ na druga strone — teraz oni maja
ktopot

Aby przeciwdziata¢ tej taktyce nalezy w
pierwszej kolejnosci starac sie
weryfikowaé wiarygodnos¢é ograniczen.
Czy budzet na pewno jest tak napiety? Czy
nie moze by¢ zmieniony? Czy sytuacja
firmy naprawde jest az tak zla. W
ostateczno$ci mozna zagrozi¢ kontakiem z

przetozonym, centrala - skutkuje to
zwlaszcza w przypadku “ domorostych
negocjatoréw ” , ktérzy bez wiedzy

zwierzchnikbw prébujg nas przechytrzy€.
Innym rozwigzaniem jest zaproponowanie
tanszej wersji ustugi, sprzedazy na raty.
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Imadto

dobry trener

" Polega na wywieraniu presji
na drugg strone w momencie
przedstawienia  przez  nig

oferty. Gdy negocjator
“odpusci” i np. obnizy cene,
manewr jest powtarzany.

* Taktyka skuteczna w
odniesieniu do stabych
psychicznie

ZASADY: To typowa taktyka stosowana przez tzw. “twardych negocjatoréw”. Polega ona na
wywieraniu presji na drugg strone w momencie przedstawienia przez nig oferty. Zadajac
wiecej, Sciskamy tak jakby imadto, poniewaz gdy partner “odpusci” i np. obnizy cene,
powtarzamy manewr. Taktyka jest jednak skuteczna tylko w odniesieniu do stabych

psychicznie negocjatoréw

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

W momencie kiedy druga strona sklada
swojg oferte zadajemy pytania w stylu: “Czy
to wszystko co mozecie zaoferowac¢?”, “To
juz  wszystko? Musicie jg jeszcze
zmodyfikowa¢ ” . Wazne jest by nasza
postawa byta zdecydowana (wtedy druga
strona nie bedzie mogta chociazby obrécic¢
naszej taktyki w zart). Kiedy druga strona
ulega naszej presji, powtarzamy manewr
stosujac tylko inne pytania. Oczywiscie
trzeba zachowa¢ umiar - tak aby
zniechecona druga strona nie zerwata
negocjaciji.

Nalezy zadac¢ przede wszystkim doktadnego
sprecyzowania obiekcji. Jesli cena jest za
wysoka, zadamy wyjasnien dlaczego, oraz
o ile. Zadajemy kontr pytania w stylu: “Jesli
ta oferta jest nie do przyjecia, jaka bedzie
mozliwa do zaakceptowania? ", “ Jesli
jakos¢ jest zbyt niska, to jakie sg wobec
tego panstwa specyfikacje jako$ciowe?”.
Mozna tez do taktyki “dokrecania $ruby”
podejs¢ w sposOb zartobliwy demaskujac
préby drugiej strony.
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Prébny balon

dobry trener

* Taktyka stosowana w

celu rozpoznania granicy
ustepstw do jakich
gotowy jest partner

negocjacyjny

ZASADY: Taktyke te stosuje sie do rozpoznania granic, do jakich mozemy dojs¢ w
negocjacjach. Wypuszczajac “prébny balon” stawiamy pytania o hipotetyczng sytuacje po
to, aby wyciggna¢ od drugiej strony informacje na temat mozliwosci ustepstw i dalszg
rozmowe toczyé wokét tej wiasnie oferty. Stosuje sie czesto te taktyke wobec

niedo$swiadczonych negocjatoréw.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Jezeli druga strona przedstawia nam swojg
propozycje (np. cene 10000 PLN), to
zaczynamy zadawac, z pozoru teoretyczne
pytania w stylu: “Przypusémy, ze ptatnosé
nastapita by dzisiaj gotdéwka [
rozszerzylibySmy zakres ubezpieczenia.
Jakg cene zaoferowalibys$cie wtedy?”. Jezeli
druga strona wyjawi nam swoje mozliwe
ustepstwa zaczynamy negocjowaé stosujac
upustowg oferte jako bazowa.

i

Jesli kto$ wypuszcza “ prébny balon”,
mozna z uSmiechem na twarzy
odpowiedzie¢: “ To chyba tylko
hipotetyczna propozycja? ” Jesli jednak
podaliSmy odpowiedz i druga strona
zaczeta traktowac nasz réwnie
hipotetyczny wywdd, jako nowy standard w
rozmowie mozna, udajac szok, spytac czy
druga strona nie zartuje. Oczywiscie
zawsze warto w tego typu sytuacjach
broni¢ naszej oferty podajac argumenty
korzySciowe - co druga strona bedzie miata
z tego, ze skorzysta z naszej oferty.
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Optyk z Brooklynu

dobry trener

= Stopniowe podwyzszanie
celéw negocjacyjnych
przy uwaznej obserwacji

drugiej strony

ZASADY: Nazwa tej taktyki pochodzi od legendarnego optyka z Nowego Jorku, kitéry w
chytry sposob prébowat rozezna¢ sie w tzw. punkcie oporu jaki ma druga strona, tzn.
propozycji, jakg na pewno juz nie przyjmie. Rzecz polega na tym, aby nie podawaé od razu
naszych maksymalnych celéw, lecz realizowaé je stopniowo, obserwujgc bacznie reakcje
drugiej strony (kiedy zacznie protestowac). Taktyke te stosuje sie raczej przy kontaktach z

klientami 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
mozliwo$¢ zaprotestowania, a je$li 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, kitbérg prowadzi druga
strona.
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Rosyjski front

dobry trener

= Stawianie przez negocjatora

o0 znacznej sile przed drugq
strong dwéch opcji — jednej
ztej, a drugiej bardzo ztej

w nadziei, ze wybierze te
pierwszq

ZASADY: Taktyka ta polega na stawianiu przed druga strong dwu nieprzyjemnych opcji —
jednej bardzo ztej, a drugiej tylko ztej. Oponent majac do wyboru takg alternatywe moze by¢
sktonny do wybrania “mniejszego zta”. Trzeba jednak pamieta¢, ze taktyka ta, jest mozliwa do
zastosowania w przypadku, kiedy istnieje duza dysproporcja pomiedzy sitami negocjacyjnymi

stron.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Dajemy drugiej stronie ciezka alternatywe
typu: “Albo obnizka ceny o 30%, albo ptatnos¢
ratalna [ dodatkowe ubezpieczenie
samochodéw”. Dzieki zastosowaniu tej taktyki
mamy szanse na uzyskanie ustepstw, ktére
wydajg sie nie do przyjecia w poréwnaniu z
innymi mozliwosciami

Pierwsze co musimy zrobié, to
przeanalizowaé, czy sita negocjacyjna
drugiej strony jest naprawde na tyle wieksza,
by moc zastosowa¢ wobec nas taktyke
“rosyjskiego frontu”. Jezeli tak nie jest —
stanowczo sprzeciwiamy sie takiej
alternatywie. Jesli jednak przewaga drugiej
strony jest znaczgca, mozna stosowac kilka
metod. Mozemy ujawnié¢ intencje partnera i
obroci¢ w zart, lub pokaza¢, ze wiemy o co
chodzi drugiej stronie. Mozemy réwniez
zignorowa¢ przedstawiong alternatywe i
skoncentrowa¢ sie na bardziej realnych
opcjach. W ostatecznosci jesli obydwie
mozliwosci, jakie stawia druga strona, sg
gorsze od naszej BATNA, mozemy zagrozié
zerwaniem negocjaciji.
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Nagroda w raju

dobry trener

= Obietnica w zamian za

ustepstwa, ze w blizej
nieokreslonej przysztosci
druga strona moze liczyé
na naszg przychylnosé

ZASADY: Uzywajac tej taktyki obiecuje sie drugiej stronie, ze w zamian za ustepstwa w
blizszej, lecz nieokreslonej przysztosci, moze liczyé na nasza przychylno$é. Taktyka bardzo
czesto skuteczna, jezeli jest umiejetnie rozegrana.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

W zamian za ustepstwa proponujemy np.
obietnice  preferencji  przy  zawieraniu
nastepnego ubezpieczenia, przy
ubezpieczaniu kolejnych elementéw 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¢ zadnych konkretnych
zobowigzan wobec drugiej strony,
dotyczacych danych obietnic.

Aby obroni¢ sie przed tg taktyka, nalezy
oddzieli¢ problem, ktéry jest przedmiotem
obecnych  negocjacji od przysztych
kontraktéw. Inng kontrtaktykg jest uzycie
tej samej strategii, tzn. obiecanie
przysztego ustepstwa.
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Zdechta ryba

dobry trener

Przy koicu negocjacji,
podsumowaniu, dodawany

Jest warunek, ktérego

spetnienie nie ma znaczenia,
ale jest trudny dla drugiej
strony.

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

zalezy)

ZASADY: Taktyka polega na dodawaniu przy omawianiu porozumienia (zazwyczaj gdzies
pod koniec negocjacji) warunku, ktérego spetnienie nie ma dla nas zadnego znaczenia, lecz

druga strona zareaguje na zgdanie jak na
protestowac.

zapach zdechtej ryby - zacznie gwattownie

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Kiedy potozymy na stét negocjacyjny naszag
“zdechtg rybe” (najlepiej co$, co jest bardzo
trudno spetni¢ drugiej stronie) czekamy az
zostanie wygtoszony sprzeciw, by potem, w
duchu porozumienia zgodzi¢ sie na wycofanie
swoich zadan pod warunkiem ustgpienia
drugiej strony w innej kwestii (juz dla nas
zywotnej). Liczac, ze druga strona zgodzi sie,
by tylko oddali¢ od siebie “zapach” naszej
“zdechtej ryby”, mozemy uzyska¢ nawet
spore ustepstwa. Trzeba jednak miec
przygotowane takie “ryby” — klania sie
znajomo$¢ stabych stron drugiej strony
negocjaciji.

Jednym z najskuteczniejszych sposobdéw
przeciwdziatania tej taktyce, jest dorzucenie
wtasnej “zdechtej ryby”, ktérg to oferujemy
wycofa¢, pod warunkiem, ze druga strona
zrobi to samo ze swoja.
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Indywidualny plan dziatania

Co z tego szkolenia wykorzystam na pewno?
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