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dobry trener
Jeszcze lepsze przygotowanie @\
do negocjacji PN
SEI
@ O i N
Lepsze zrozumienie procesu o o
podejmowania Ay : Wzrost umiejetnosei
- emocje a racjonalizm Cele szkolenia ¢ stosowania technik

negocjacyjnych ¢

Boar

Poszerzanie wptywu
na klienta



Narzedzia na szkoleniu Q

dobry trener

= Technika ,,Najpierw si¢ dopasuj, a potem

poprowadZz”
= Lista pytan przydatnych w negocjacjach
= Techniki wspierajgce wywieranie wptywu
= Reguty negocjacyjne
= Taktyki negocjacyjne




Sprzedaz a negocjacje O

dobry trener

Sprzedaz Negocjatje
Przygotowanié
Budowanie relacji

Zbieranie informacji

Odniesienie si¢ do potrzeb

Prezentacja korzysci

Rozwianie ewentualnych watpliwggci

Akceptacja warunkéw Negocjowanie

warunkow

Finalizacja i podpisanjgfumowy



=
e
| ot ®

dobry trener

\
<

Czym dla ciebie sqg
negocjacje?



Rodzaje negocjacji @

dobry trener
= Negocjacje Zero-Jeden — aby * Negocjacje z SUMA
jedna strona odniosta korzysé, NIEZEROWA - gdzie
druga musi stracié jest wiele roznych

rozwigzan

Jedli nie da ™!
an 0)_7
wiece) M4

lokacie, odejd




Zasady ktorymi kieruje sie O
dObe negocjator dobry trener

= Negocjacje dotyczq przynajmniej dwéch stron
= Negocjacje sq gra — czesci requt trzeba przestrzegaé. Cz¢sé
regut jest po to, by je tamaé

= Negocjacje zaczynajqg sie od pierwszeqgo “nie”




BATNA

Best (najlepszy)

Alternative (mozliwy wybor)
To a

Negotiated (negocjowanego)
Agreement (porozumienia)

negocjacji

negocjacji

Opracuj wzorzec oczekiwanego vezultatu negocjacji, w celu paoréwnania z nim
spodziewanych efektow biezacych rozmow.

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

Kiedy rezultaty negocjacji okazq si¢ lepsze wiz 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 | vrealizowaé '"rozwigzanie
alternatywne".



Zrédta sity w negocjacjach @

dobry trener
Pozycja w uktadzie " Percepcja
Wiedza tematyczna " Osobowosé
Umiejetnosci negocjacyjne " Odpornosé na stres
Styl negocjacyjny = Umiejetnosé obserwacji
Przygotowanie = Zachowania asertywne

@@ ‘/ @@@Kontmla czasu




Techniki negocjacyjne

jest porozumienie

zwyciestwo

dobry trener
MIEKKA TWARDA OPARTA NA ZASADACH
* Uczestnicy sg Uczestnicy SY: | Uczestnicy rozwigzujq
przyjaciotmi a celem przeciwnikami, celem jest problem.

>o00-MmMmZ|rmo

Ustepulj,
Badz miekki w
stosunku do ludzi i

Zadaj ustepstw
Badz twardy wobec ludzi
| problemu

Oddziel ludzi od probleméw
Badz miekki wobec ludzi
| twardy wobec problemu

W imie osiggniecia

zawarcia porozumienia

do problemu Nie ufaj innym Dziataj niezaleznie od
e Ufajinnym zaufania
* tatwo zmieniaj Okop sie na swoim Skoncentruj sie na
stanowisko stanowisku interesach, a nie na
stanowiskach
* Akceptuj Zadaj jednostronnych Opracuj wiele mozliwosci,
jednostronne straty korzysci jako warunku V4 ktorych wybierzesz

poézniej najlepsza

Poddawaj sie presji

Wywieraj presje

Uzasadniaj i badz otwarty
na uzasadnienia



Wydaje nam sie, ze jestesmy racjonalni...

dobry trener

ie sq J‘“cy.'; e
w ogéle si
astanawiajg nad tym

przemyslane decyzje:

‘ Ty podejmujesz ty!kog

Oczywiscie,

Acha

-

| dlatego kupites sobi
krokodyla?

To co Innega-
romocja

No jak byta promocja, to]|
oczywiscie... g




Niestety, tylko nam sie wydaje... @

dobry trener

\;%

“\@ Na to w jaki sposéb myslimy, \\\@
& dziatamy, wptywajq dwa systemy — - :

7 oraz system opierajgcy Sie na
analizie, racjonalnym mysleniu

automatycznych reakcjach

System emocjonalny, automatyczny,

zostat nazwany systemem 1 System racjonalny, zostat nazwany

systemem 2



Jak dziata system 1 i system 2 &

Szybko, automatycznie,
2

Odréznia zaskakujgce od 3
normalnego '
Generuje wWrazenia, UCZUcia,

sktonnoscei

Nie mamy poczucia Q
Swiadomej kontroli

System 1

Chodzi na skréty — ulega
ztudzeniom {@?
Czesto dokonuje uproszczen,

Przy dobrym wytrenowaniu
informacje mtu:cwne sq
prawdziwe Q

S
dobry trener

Myslenie wolne, przetwarzanie
danych z-pamiecei. @

Celowo, uporzgdkowanie.
Akceptuje, lub odrzuca — @
wrazenia, emocje.
Ale jest leniwy; wiec czasem
nie zagtebia sie za bardzo...

Qs

Poczucie skupienia, Swiadomego
dziatania.
Szybciej sie wyczerpuje

2

T Wa3shs

Bierze pod uwage wiele.informacji,
wychwytuje btedy, znieksztatcenia @
Ma na niego wptyw
system 1 | czasem mu ulega,

Uruchomiony daje wiekszqg
szans¢ na prawidtowe @
odpowiedzi, vacjonalne

decyzje



Zalety i putapki systemu 1 J

dobry trener
Wyciaga wnioski, . . Przyjmuje na
generalizuje Aktywuje M&}igj&ﬁﬁosﬁ wiare, preferuje
W pamigc ’ potwierdzanie

skojarzenia
A % Stwarza
. nadmierng spdjnosé

(efekt halo — wptyw

W CZYym nam ‘, Jakie LY/ pu’mp JedneJ cechy na
Silniej reaguje Q3
na straty niz na pomaga System 1 W Systewm 1 W inne)

zyski )
g % M § % Gdy danych jest

za duzo, przestaJe

- Tworzy pew Skupia si¢ na sig nimi
katwo nim Y pewnq | ¢
manipulowat, ograniczong ilosé danych ktore widzi - . przejmowal
dopasowujgc podstawowych Istnigje tylko to co  Ignoruje dane,
komunikat danych widzisz ktore nie sq

widoczne na
pierwszy rzut oka



Zalety i putapki systemu 2 ()

Dzr'afrania celowe.
Swiadome
skupienie

Uruchomiony daje R @&@

wigkszg szanse na

prawidtowe <7772 W czym nam
odpowiedzi, pomaga gtem 2

racjonalne decyzje M

Wgchwgtg wanie Analiza wielu
btedéw informacji,

Analiza emocji...

|
.
\ ;\Z

dobry trener
Trzeba wtozyé
wysitek. Wigc gdy jestes
zmeczony, ma
ograniczenia Sugeruje si¢
systemem 1
Jakle sa putapki Gay jest za duzo

Systemu 2 g7 informacji, ma

tendencje do
zbytniego zagtebiania

Nadm:erme analizuje,
zdarza s:q Ze odktada decyzje
na péiniej, by dostat wigcej

i wigcej informac



Ktéry to system? QO
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Kto rano wstaje temu.....
2+2=?

Przydzielanie zadan pracownikom

Stosowanie standardéw jakosci

Pilnowanie, by nie odpowiedzieé
niegrzecznie nieuprzejmemu
klientowi

Prowadzenie samochodu na pustej autostradzie

Wyprzedzanie na wgskiej drodze
Wybér nowego samochodu

System 1 System 2



Efekt halo (poswiaty) O
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, , » Co sqgdzisz o: .
Mavriannie: Helenie:

* Impulsywna
)

* Krytyczna

* Inteligentna
* Pracowita

* Impulsywna * Uparta
\ * Zazdrosna

* Inteligentna
* Pracowita

* Krytyczna
* Uparta
« Zazdrosna




Istnieje tylko to co widzimy

= Marian jest silny i inteligentny
Czy bgdzie dobrym liderem?

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

= Jakie jest prawdopodobienstwo, ze Anna jest
bezrobotna?

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

Ktory z tych tekstow jest bardziej motywujacy?



Niecheé do strat
a podejmowanie decyzji

Kiedy rezultaty sq korzystne -~ BB

S
% )
)

udzie wolg pewny wynik od
strat

y

reagujemy niechecig do ryzyka

N

dobry trener

Kiedy rezultaty sa niekorzystne

¢

ludzie wolg zaktad...

y

reagujemy lepiej na ryzyko

= W jakich sytuacjach bedziesz pamietaé o tej zasadzie?



Proces negocjacji Q)

dobry trener

" Przygotowanie
= Otwarcie
" Przedstawienie i wystuchanie

propozycji _
"Wymiana
" Porozumienie
"Zamknigcie /. ) J




| Faza procesu negocjacji 0.
— PVZHQOtOWGV\i@ dobr.ytrener

= Cel: Dobre przygotowanie do negocjacji
= Precyzyjne okreslenie przedmiotu negocjacji

= Zdefiniowanie obszaru wﬁ
| S A

= Ustalenie celow )i/ =S
=

= Postawienie si¢ “po drugiej stronie” (a Ii}&i@aa/cj:\

partnera)

= Wybranie strategii



Obszary negocjacji QO

dobry trener

= Co mozemy negocjowaé ?

naprerw powrgksz crasteczko, doprero potem daziel....




[l Faza procesu negocjacji @
— otwarcie dobr.ytrener

= Cel: Wzajemne zrozumienie oferty i celow

= Stworzenie przyjaznego klimatu
= Przedstawienie swojej oferty

= Poznanie propozycji drugiej stro




Zbieranie informacji Q

dobry trener

Odrobina skromnosci czyli: nie bgdz zbyt pewien

siebie
Badz odwazny i zadawaj pytania ? L) ~
N

Zadawaj pytania w odpowiednim wuejscb O C\/ /

Zadawaj pytania, na ktére mozna szerzej e O @

odpowiedzieé

Zadawaj pytania nie tylko tym, z ktérymi bedziesz

bezposrednio negocjowaé



Rodzaje pytan Q

dobry trener

, . informacyjne podchwytliwe
pytanie na pytanie -~

o motywujace
retoryczne _

alternatywne
z odpowiedzig na
“TAK”
prowokujgce sugestywne

kontrolne lub ;aotwierdzajqce



Prezentacja korzysci )
yAZ WSPOI‘I'PVQCH dobr.ytrener

" Prezentacja korzysci to etap nie tylko sprzedazy, ale
tez negocjacji

= Jakie kovrzysci osiggam wspétpracujac z Tobg?



Reguty w negocjacjach Q.
regm"y otwarcia dobr.ytr.ener

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

3. Okazuj zaskoczenie

4. Unikaj konfliktu w poczatkowej fazie negocjacji

5. Uzywaj techniki imadta



Il Faza procesu negocjacji Q
- §r0dkowa dobr.ytrener

Cel: Dochodzenie do uzyskania wspélnego
stanowiska

" Wymiana ustepstw

= Podtrzymanie tempa negocjacji

= Analiza przebiegu negocjacji

= Okreslenie punktu, w jakim znajdujg sie
negocjacje




Réznimy sie @,

dobry trener

= To dobrze! Mozemy
sie uzupetniaé.

= To niedobrze.
Mozemy mieé
problem z
porozumiewaniem Si¢




Technika Sortera © \}

dobry trener

= Najpierw si¢ dopasuj
= A potem poprowad?z... ]

Najpierw musisz znaleZé wtasciwy klocek ©

Dopiero potem mozesz go umiesci¢ we wilasciwym

iy

miejscu...



Cztery typy osobowosci QO

dobry trener
[ ] [ ] [ ] Q
Towarzyski sangwinik

—u

JéPerFekcw'ny melancholik

\ Energiczny choleryk

2R

Spokojny flegmatyk



Towarzyski sangwinik O

dobry trener

= ekstrawertyk
" rozmowny
= optymista




Perfekcyjny melancholik QO

dobry trener

" introwertyk
= mysliciel
= pesymista




Energiczny choleryk QO

dobry trener

= ekstrawertyk
= cztowiek czynu
= optymista




Spokojny flegmatyk O

dobry trener

= introwertyk

= obserwator
% " pesymista




Impas w negocjacjach )

dobry trener

= Powody pojawienia si¢ impasu w negocjacjach:

brak zaufania

napiecie emocjonalne

poczucie, ze ustepstwa oznaczajg stabosc
opor przeciwko zbyt duzym naciskom




Sygnaty umozliwiajgce wyjscie ®.
Z l.W\Pa.SM dobr.ytrener

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

» Nasze zwykfe warunkr to... ( ale w tym przypadku...)

° 7o bgdzie bardzo trudne zadanie (co nie znaczy, Ze
niemoZzfiwe)

* Mie traktymy tego jako ostateczne ustalenia
(moZemy  przecieZ  jeszcze  porozmawiac,  pod

warunkiem, Ze...) ‘ g




Stowo “ale” jako kasownik @

dobry trener

Méwita Pani,
ze 1,75% to

Kiedy bedzie Pan
potrzebowaé
dobrze zorganizowate : . A0 pl'em'@dzy

dobrze negocjujesz - -

Swietnie to zrobites

Styszysz czasem podobne uwagi?
Czy cieszqg Cie te komplementy.

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

Tak wtasnie dziata “ale” —
kasownik.

Mozesz wykorzystaé jego moc....




Implikacje — tworzenie zwigzkéw Q
PVZQCZHV\OWO-SkMtkOWHCI’\ dobr.ytr.ener

= 1" “ORAZ” : sugerowana mozliwosé wystepowania kilku rzeczy
jednoczesnie (mozesz czytaé te przyktady
[ jednoczesnie wyobrazié siebie jak wykorzystasz je
w przysztosci)

wtasnie
dlatego
proponuje

policzmy
razem
Y,




Techniki wywierania wptywu -

g/ /"
N\
.

a
/

dobry trener

= Stopa w drzwiach

" Drzwiami w twarz

" Bo....

= Reguta wzajemnosci

= Zaangazowanie




Reguty rozwiniecia o

dobry trener

1. Wyzsza instancja

"= Mozna stosowaé te technike gdy wywierana jest
zbyt duza presja

= Nie chcesz lub nie mozesz w tym momencie podjgé
decyzji




Reguty rozwini¢cia O

dobry trener

2. Zawsze pros o coS w zamian

(Jedli bedziemy mogli A

zmienié warunki, to co
Pan zaoferuje
w zamian?

o

Czy zmienicie
warunki

&




IV Faza procesu negocjacji @,
— koRcowa yire

dobry trener

= Cel: Doprowadzenie do koAca negocjacji, osiagniecie
wiasnego celu i satysfakcja drugiej strony
* Sporzgdzenie granicy ustepstw drugiej strony

* Okreslenie partnerowi granicy wtasnych
ustegpstw

* Zagranie czasem negocjacji (presja czasu)
* Podpisanie umowy




Reguty zamkniecia O

dobry trener

Jak ustalaé wielkosé kolejnych ustepstw

Trzeba :

= dawaé drobne ustepstwa by zbadaé grunt

= dawaé ustepstwa réoznej wielkosci
= zmniejszaé kolejne ustepstwa

= ostatnie ustepstwo powinno byé nieznaczne



Zapisanie ustalen \}

dobry trener

= Po kazdym spotkaniu zréb notatke z ustalei
= Wysytaj jg e-mailem, jako potwierdzenie waszej rozmowy
" Pamigé jest zawodna i ulega znieksztatceniu

= Kto notuje, ma wiekszq wtadze — informacja jest wtadzg
©

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



Taktyki negocjacyjne @

dobry trener

= Umiejetnosé rozpoznawania poszczegolnych taktyk
negocjacyjnych

= Umiejetnosé stosowania taktyk
w konkretnych sytuacjach

= Umiejetnosé przeciwdziatania taktykom
(stosowanie kontrtaktyk)



Potowa drogi \}

dobry trener

= Jedna strona mowi
swojg ceng, druga

P ROPONUIE 2 strona méwi swojq
@opoouE 30 | spotykajq sie w
e potowie.

2

f

ZGODA -25!

1



Polityka czynow dokonanych O

dobry trener

= Polega na zmianie ustaleA
np. w koicowym
kontrakcie bez konsultacji
z partnerem
negocjacyjnym liczgc na

to, ze tego nie zauwazy




Wycofanie oferty @

dobry trener

= Nagte wycofanie si¢ z zgdanych
warunkéow i postawienie
nowych




Przyjmuj albo odrzué O

dobry trener

= Strona o silnej przewadze
stawia ultimatum — albo
partner przyjmuje jej
warunki, albo rozmowy

zostang zerwane




Niepetne petnomocnictwo @

dobry trener

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




Pozorne ustepstwa Q

dobry trener

= Stopniowa wymiana
ustepstw o nierownej
wartosci




Odtozenie na pozniej O

dobry trener

" Przesuniecie na
poziniejszq faze negocjacji
rozmow na trudne
tematy, aby wypracowaé
na poczgtku pozytywny
klimat




Zasada konkurencji Q

dobry trener

= Powotanie si¢ na faktycznq
[ub fikcyjng konkurencje w
celu obnizenia zgdar drugiej
strony




Jeszcze cos /skubanie/ O

dobry trener

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




Smieszne pienigdze Q

dobry trener

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




Tanio za reputacje ()

dobry trener

» Stawianie warunku
niskiej ceny za
produkt/ustuge w
zamian za mozliwosé
zawarcia kontraktu z
renomowang drugq
stronqg




Szokujgca oferta

dobry trener

Zaproponowanie szokujgco
wysokiej/niskiej oferty
cenowej drugiej stronie w
celu zrewidowania przez nig
jej pozycji wyjsciowej



Udawany szok

\

No wie Pan, to
zarty! Tylko
tyle!!!

/

dobry trener

= Doswiadczeni negocjatorzy
aktorsko udajq szok po
ustyszeniu oferty drugiej
strony. Taki pokaz ma ostabié
pozycje drugiej strony i
doprowadzié do szybkiej
rewizji oferty.



Dobry i zty policjant O
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= W negocjacjach po
jednej stronie biorq
udziat dwie osoby, z
ktorych jedna stawia
twarde warunki
I zachowuje sie
agresywnie, druga
tagodzi napiecia
[ ustepuje




Wilk w owczej skérze O

dobry trener

= Polega na odgrywaniu

7N tzw. “niedorajdy”.

0 F\\ -._. L]

S G & i . .

E“; i = Taktyka jest dziataniem
_{I?-.! I| { ]

k= 'll_f;r'

ol
- ﬂ- S
_- _"_“—':35\:

rozbrajajagcym i redukuje
naturalny instynkt
twardosci — twardzi
negocjatorzy zamieniajg
sie w nianki i doradcow.

/




Pusty portfel Q.

dobry trener

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




Imadto Q

dobry trener

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

* Taktyka skuteczna w
odniesieniu do stabych
psychicznie



Probny balon O

dobry trener

= Taktyka stosowana w
celu rozpoznania granicy
ustepstw do jakich
gotowy jest partner

negocjacyjny




Optyk z Brooklynu @,

dobry trener

= Stopniowe podwyzszanie
celow negocjacyjnych
przy uwaznej obserwacji

drugiej strony




Rosyjski front O

dobry trener

= Stawianie przez negocjatora

o znacznej sile przed drugq
strong dwéch opcji — jednej
ztej, a drugiej bardzo ztej
w nadziei, ze wybierze te
pierwszq




Nagroda w raju O

dobry trener

= Obietnica w zamian za
ustepstwa, ze w blizej
nieokreslonej przysztosci
druga strona moze liczyé
na naszg przychylnosé




Zdechta ryba @

dobry trener

" Przy koncu 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)




Indywidualny plan dziatania O

dobry trener

= Co z tego szkolenia wykorzystam na pewno?



