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Pozorne ustepstwa

Stopniowa wymiana ustepstw
o nierownej wartosci

Wykorzystanie: Proces negocjacji polega wymianie ustepstw. Jednak ustepstwa moga
miec rozna 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 nierowna, to
psychologicznie stwarzamy wrazenie, Zze negocjacje ida zgodnie z zasada “cos za cos”.

Zapobieganie: wyjasnij dlaczego te ustepstwa nie sa wystarczajace. Poréwnuj
wartosci ustepstw - po to, aby przekonac¢ druga strone do modyfikacji swych
pozornych ustepstw
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Zdarza sie, ze ustepstwo moze byc dla Ciebie mniej wazne,
a dla drugiej strony ma okreslona wartosc.

Zostawmy cene na tym
poziomie, w zamian
proponuje szkolenie \
produktowe, prowadzone
przez naszego najlepszego
specjaliste

Hmm, to ciekawa
[ propozycja...
R




Odtozenie na pozniej Q
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Przesuniecie na podzniejsza faze negocjacji
rozmow na trudne tematy, aby wypracowac
na poczatku pozytywny klimat

WYKORZYSTANIE: Kiedy rozmoéwca upiera sie przy jakims punkcie negocjacji;
kiedy czujemy, ze nadchodzi impas, proponujemy odtozenie tematu na pozniej;
kiedy omowione zostang inne sprawy. Po kilku drobnych ustaleniach, kiedy
partnerzy poczuja, ze sie dogadujemy mozna zaproponowac przerwe. Zrob
podsumowanie dokonanych ustalen. Dopiero teraz wroc do trudnych punktow.
tatwiej wtedy sie dogadac pod presja prawie osiagnietego porozumienia.

PRZECIWDZIALANIE:

Gdy druga strona z uporem unika podjecia trudnego tematu, ty tez docen
podkreslanie przez nich osiagniecia. Wro¢ do rozmow o trudnych punktach -
merytorycznie uzasadnij dlaczego to wazne.



To ile mi Pani
obnizy cene?

\

Bo konkurencja
jest duzo tansza! ~—

Cena jest zawsze dobry trener
kluczowa.
J Ale najpierw cheiatabym

dowiedzie¢ si¢ jakie warunki
jakosciowe sg dla Pana
priorytetem

~Jakie macie dotychczasowe
doswiadczenia z...
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Jeszcze cos /skubanie/

Zadanie niewielkich ustepstw, zazwyczaj w koncowej fazie
negocjacji, w nadziei uzyskania zgody, ze strony
zmeczonego psychicznie partnera

WYKORZYSTANIE: zwykle w koncowej fazie negocjacji, kiedy porozumienie zostalo juz
osiagniete, zadasz nagle dodatkowych (raczejj niewielkich ustepstw). Skutecznosc tej taktyki
polega gtéwnie na wykorzystywaniu elementu zmeczenia negocjacjami.

PRZECIWDZIALANIE:
-> proba obrocenia propozycji w zart
-> przygotowanE kontrpropozycje na “skubanie” - rownie niewielkie ustepstwo od drugiej strony
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Ale wie Pan, ta kwota

278,- za sztuke to jakas
taka dziwna.

To drukujmy ten 7 przuiemnodeia.
kontrakt i podpiszmy pregjeninseia

~

Zaokraglijmy do 275,-
[ bedzie sie¢ nam
wszystko tatwiej liczyto




