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Efektywne negocjacje w biznesie o~

dobry trener

Dzien dobry,

151 16 maja bede miata przyjemnosc¢ prowadzic¢ dla Panstwa
szkolenie ,,Efektywne negocjacje w biznesie”.

= Przygotowalismy materiat ,,przedszkoleniowy”, w postaci ,,pigutek”,
do ktorego lektury serdecznie zachecamy.

= Na szkoleniu chcemy poswieci¢ czas juz na praktyczne ¢wiczenie
danych technik.

= Wiec dobrze je pozna¢ teoretycznie nieco wczesniej ©

Serdecznie pozdrawiam,
Agnieszka Maziarz-Lipka

www.dobrytrener.pl



Pigutka wiedzy przed C‘

szkoleniem dobry trener

= Na szkoleniu chcemy przekaza¢ duzo...
= Ale nawet ulubionej potrawy nie zjesz wiecej niz mozesz
zmiesci¢ ©
= Dlatego proponujemy pigutki przed:
* Krotkie
e Strawne
* Przydatne

= Przeczytaj, zapamieta,.

= Moze zastosujesz z sukcesem przed szkoleniem?
= A moze juz znasz i biegle stosujesz?

www.dobrytrener.pl
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Taktyki negocjacyjne e

dobry trener
= Umiejetnosc rozpoznawania poszczegolnych taktyk
negocjacyjnych = pozwala zastosowac¢ wtasciwe dziatania we

wilasciwych momentach.

= Umiejetnosé stosowania taktyk w konkretnych sytuacjach =

pozwala uzyskac lepszy efekt.

= Umiejetnos¢ przeciwdziatania taktykom (stosowanie kontr-

taktyk) =» pozwala obroni¢ sie przed stratq....

www.dobrytrener.pl



Potowa drogi

PROPONUJE 9
GOPONLIJ E@

l ZGODA -2s!
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= Jedna strona méwi swojg cene, druga

strona méwi swoja
w potowie.

| spotykaja sie

dobry trener

To najczesciej spotykana taktyka, ktorg stosujg zaréwno “poczatkujgcy” (bo myslg, ze tak
jest najsprawiedliwiej), jak i doswiadczeni negocjatorzy (jezeli jest to dla nich korzystne).
Nieswiadome wykorzystywanie tej taktyki jest czesto wynikiem braku przygotowania
obrony swojej oferty - nie mamy argumentow, nie rozumiemy skad druga strona wziefa takg
opcje.

Doswiadczeni, czesto wykorzystujgc takg taktyke, wysuwajg nierealistyczne propozycije po to,
aby kompromis dat im zadowalajgcy efekt, lub gdy merytorycznie ciezko uzasadni¢ swojg
oferte.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Nalezy stara¢ sie nie by¢ pierwszym,
proponujgcym spotkanie w potowie
drogi.

Jezeli druga strona zrobi to pierwsza,
automatycznie obniza (lub podwyzsza)
swojg cene i “potowa drogi” jest juz
blizej naszej propozyciji.

Wykorzystujgc te taktyke warto odnosic
sie do “zdrowego rozsadku” (ja ustgpie,
Pan ustgpi i obydwoje bedziemy
zadowoleni).

Mozna tez oferte wyjsciowg dacé
specjalnie nierealistyczng, aby “byto co
zbija¢”

Nalezy by¢ przygotowanym do uzasadnienia
swojej oferty.

Jezeli druga strona zaproponuje spotkanie w
potowie drogi, wysuwajgc oferte “z nieba”
nalezy zgdac wyjasnien

Jesli  spotkamy sie z  unikaniem,
przedstawiamy swoje argumenty i dalej
drgzymy pytaniami typu: “Skad wynika taka
oferta?”;

Jezeli druga strona upiera sie na spotkaniu
w potowie drogi staramy sie o0siggnac
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 przerwac lub zawiesic

www.dobrytrener.pl
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mieszne pienigdze

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

przez czas trwania kontraktu

dobry trener

Stosuje sie te taktyke w celu zamazania faktycznego obrazu réznicy,
np. jezeli negocjowany kontrakt ma trwa¢ 3 lata, a rdznica
w propozycjach cenowych wynosi 6000 PLN, to mozna to przeliczy¢
w nastepujacy sposéb: to zaledwie 5 zt réznicy dziennie, czy np. to
pot paczki papierosow - czy warto dla tak Smiesznych pieniedzy tracic

czas ?
WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Azeby skutecznie wykorzystywac
te taktyke nalezy mieC wczesniej

przygotowane sugestywne
poréwnania.
Przeliczy¢ rozne sumy

podzielone na dni, tygodnie, itp.;
lub poréwnywac¢ do cen innych
rzeczy (najlepiej zwigzanych ze
specyfikg drugiej strony).

Nalezy zawsze trzymac sie statej
formy wyrazania wartosci, ktérg
negocjujesz:

5 zt dziennie w rozbiciu na trzy
lata to wcigz 6000 zt. A biorgc
pod uwage wielos¢ naszych
kontraktow, gdybysmy zawsze
tak odpuszczali kazde 6000...

Poréwnania takie rowniez mozna
obraca¢ w zart., demaskujgc
zastosowanie taktyki przez druga
strone.

www.dobrytrener.pl



Pozorne ustepstwa

Stopniowa wymiana ustepstw

O nierbwnej wartosci

dobry trener

Taktyka ta polega na wymienianiu w zamian za ustepstwo
wazne (np. obnizka ceny, ptatnosci w ratach) czegos co nie ma
tak wymiernej dla nas wartosci. Mimo, ze obiektywna wartosc
ustepstw jest nierbwna, to psychologicznie stwarzamy
wrazenie, ze negocjacje idg zgodnie z zasadg “cos za cos”.

WYKORZYSTANIE

PRZECIWDZIALANIE

Przygotuj liste warunkéw do
negocjacji. Ustal ich priorytety.
Ustal przewidywane priorytety
partnera.

Wymieniajgc ,cos za cos”
staraj sie wymienia¢ elementy
mniej istotne dla ciebie, na
bardziej wartosciowe.

Moze sie okazac, ze to co dla
ciebie jest nie tak istotne, jest
bardzo istotne dla partnera
negocjacji. Tym lepiej dla
wszystkich.

Jesli oponent stosuje takg
taktyke, nalezy bez skruputéw

wyjasnic dlaczego te
ustepstwa nie sg
wystarczajgce.

Drugim sposobem jest wrecz
ksiegowe porownanie wartosci
ustepstw - po to, aby
przekona¢ drugg strone do
modyfikacji swych pozornych
ustepstw.

www.dobrytrener.pl



Wycofanie oferty \3

dobry trener

Jest to trudna taktyka negocjacyjna i powinna by¢ stosowana raczej jako koniecznos¢ (np. w przypadku
przeciggajgcych sie rozméw) lub jesli zmusza nas do tego druga strona (np. poprzez stosowanie
“polityki faktdw dokonanych”).

Trzeba pamietac, ze stosowanie tej taktyki grozi zerwaniem negocjaciji.

WYKORZYSTANIE PRZECIWDZIALANIE

Jezeli stosujemy np. w przypadku przedtuzajgcych | Generalnie przeciwdziata¢ mozna na dwa
sie negocjacji: przypuscmy, ze strony skionne sg | sposoby, w wypadku zastosowania przez drugg
zaakceptowa¢ cene 5000, jednak druga strona | strone taktyki wycofania oferty. Pierwsza to powrdt
ciggle zwleka, co rusz wysuwajgc kolejne drobne | do poprzedniej wersji oferty pod grozbg zerwania
zgdania (np. 4700 + dwa tygodnie diuzej | rozmdw; druga to przygotowana zmiana wtasnej
ptatnosc). oferty na zasadzie “On moze, to ja tez”

Po takie prébie prosimy o mozliwosc
skonsultowania zmian w firmie | wracamy z
wiadomoscig, ze w biurze okazato sie, ze nawet
bez ostatniej poprawki oferta drugiej strony jest nie
do przyjecia.

Musisz wycofa¢ oferte i zaproponowa¢ nowg -
5500. Jest szansa, ze druga strona wroci do
poprzedniej propozycji (5000) i bedzie probowata
dojs¢ do porozumienia.

= Nagte wycofanie sie z zagdanych warunkéw i postawienie nowych

www.dobrytrener.pl



Przyjmuj albo odrzuc

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

Zerwane

dobry trener

Taktyke te stosuje sie w przypadku sSwiadomosci 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 jasnho, ze

jakiekolwiek ustepstwa nie moga
mieC miejsca.

Mozna réwniez zagrozi¢
automatycznym zerwaniem
negocjacji w przypadku braku

porozumienia.

Nie nalezy od razu odrzucac tak
“arogancko” przedstawionej oferty.

Trzeba przede wszystkim
przeanalizowa¢ jg pod katem
witasnej BATNA i jezeli alternatywa
jest korzystniejsza - zerwac
rozmowy.

Jesli jednak postawione warunki
mieszczg sie W naszym przedziale
tolerancji, to mozna (a czasami
trzeba) zacisngc zeby i
uSmiechem odpowiedzie¢, ze
Swietnie sie sktada, bo partner w
negocjacjach  akurat  wyszedt
naprzeciw naszym oczekiwaniom.

www.dobrytrener.pl



Znasz te taktyki? O

dobry trener

= Kiedy je stosujesz ?

= Kiedy mozesz je zastosowac?

Doceniaj swoje
umiejetnosci....

www.dobrytrener.pl



dobry trener

Pigulek cigg dalszy nastapi....

www.dobrytrener.pl



