Potowa drogi

Proponuje 200
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Zgoda 2.50!

Proponuje 300

dobry trener

Jedna strona mowi swoja cene,
druga strona mowi swoja
I spotykaja sie w potowie.

Zle stosowana: przez poczatkujacych i tych, ktérzy nie potrafia sie
obronic¢

Dobrze stosowana:

-> Gdy podajesz cene jako pierwszy by wysoko (sprzedaz)/nisko (zakupy)
zakotwiczy¢ punkt odniesienia. Z czego wynika

Badz przygotowany na pytanie whasnie taka

) y kwota? |
Jak sie obronic/ \_
-> Pros o uzasadnienie podanej ceny



Polityka czynéw dokonanych dobry trener

Polega na zmianie ustalen np. w koncowym
kontrakcie bez konsultacji z partnerem
negocjacyjnym, liczac na to, ze tego nie zauwazy

Wykorzystanie: Im mniejsza zmiana (lecz wcigz dla nas korzystna), tym wieksze
prawdopodobienstwo, ze druga strona albo nie zauwazy, albo ustapi w niecheci przed ponownymi
negocjacjami. Im pozniej dokonamy zmian, tym lepiej. Jezeli druga strona zgtosi pretensje mozna
sugerowac, ze zmiany sa “kosmetyczne”, wynikaja ze zmiany warunkow niezaleznych (np. naszych
dostawcow), aw ostatecznosci zawsze mozna przeprosic i wycofac sie, sugerujac pomytke. Czasami
druga strona, bedzie protestowac czujac sie oszukana. Warto wiec mie¢ na taka ewentualnosc
jakies mate ustepstwo), ktore dajemy w zamian za ustepstwo.

Zapobieganie: Sporzadzaj sam notatki, kontrakt. Uwaznie czytaj wszelkie kontrakty przed
podpisaniem. Protestuj. Zadaj czego$ w zamian.



Niepetne petnomocnictwo, . b.\)-
. . . obry trener
wyzsza instancja

Strona, stosujaca taktyke, do
\ zatwierdzenia wyniku rozmow

W tej sprawie musze

skontaktowad sic potrzebuje faktycznego badz

zjwyiszq: instancjg fikcyjnego przeloionego

Wykorzystanie: Zmiana stabosci decyzyjnej w mocna strone.
-> Stawiamy druga strone w asymetrii do naszej (on jest sam, ja mam jeszcze kogos). -
>Mozna zawsze odwotywac sie do koniecznosci potwierdzania lub konsultacji, zwlaszcza
w przypadku gdy drugiej stronie zalezy na czasie.

-> Mozemy wczesniejsze ustalenia probowac zmienia¢ wlaczajac do gry zwierzchnika

(technika “dobrego i zlego policjanta”). Druga strona czuje wtedy dyskomfort psychiczny,
Zze musi jeszcze brad pod uwage zdanie innych i moze ulec naszym ostatnim prébom zmian.

Zapobieganie: Nie dpuszczaj do uzycia. Na poczatku rozmow okresl kompetencje
decyzyjne. Jesli sa zbyt mate - zapros decydentow. Jesli to niemozliwe - zapytaj wprost
czy obecni negocjatorzy beda rekomendowac ustalenia. Zapytaj jak mozesz pomoc
przekonac¢ decydenta. W ostatecznosci zagroz zerwaniem rozmow - zdarza sie, ze przy
takim ultimatum tajemniczy decydent nagle mieknie...



