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dobry trener

Wilk w owczej skorze

Polega na odgrywaniu tzw. “niedorajdy”.

Taktyka jest dziataniem rozbrajajacym i redukuje
naturalny instynkt twardosci - twardzi
negocjatorzy zamieniaja sie w nianki i doradcow.

WYKORZYSTANIE: Niektorzy doswiadczeni negocjatorzy potrafia grac tzw. “niedorajdy” -
przyjmuja postawe stawnego inspektora Columbo. Taktyka moze by¢ dziataniem rozbrajajacym
i redukuje naturalny instynkt twardosci i bezwzglednosci drugiej strony

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 pelnomocnictwa, itp., stowem - pod pozorem
niekompetencji tamiemy reguly negocjacji, by zyskac kolejne ustepstwa.

PRZECIWDZIALANIE: Aby przezwyciezyc te taktyke, nalezy skoncentrowac sie na wtasnych celach.
Jesli drugiej stronie nie odpowiada nasza pozycja, niech precyzyjnie sformutuje wilasna. Okaz
zrozumienie dla stabosci i zapytaj jak zamierza w takiej sytuacji prowadzi¢ powazne negocjacje?




O tak, Pan ma na

Pani jest taka mtoda  pewno duzo wigksze
i niedoéwiadezona doswiadczenie niz ja

I haprawde nie wiem czy
sprostam wymaganiom
takiego profesjonalisty

Co moze mi tutaj )
zaoferowaé \_

Dlatego czy moze mi Pan
opowiedzie¢ najpierw o tym
Jjak prowadzicie swéj biznes?

od lat...

Mamy wiele... -

Nasze rozwigzania...
e
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O naprawde?
) To wyjatkowe...

- Bardzo
ciekawe

A jakie koszty ponosicie

Potrafimy... w zwigzku z....?
J . L
. A jak rozwiqzujecie
Wygrywamy bo... problem z...?

A jakie warunki
uzgadniacie by...

tydzien pozniej

Skad ona to
wiedziata?




Imadto

Proponuje
250
\

Czy to wszystko
€0 moZe Pan
zaoferowaé?
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Polega na wywieraniu presji na druga strone w momencie
przedstawienia przez nig oferty. Gdy negocjator “odpusci”
i np. obnizy cene, manewr jest powtarzany.

WYKORZYSTANIE: Kiedy druga strona sklada swoja oferte zadajemy pytania w stylu: “Czy
to wszystko co mozecie zaoferowac?”, “To juz wszystko? Musicie ja jeszcze zmodyfikowac”.
Wazne jest by nasza postawa byla zdecydowana (wtedy druga strona nie bedzie mogta
chociazby obréci¢ naszej taktyki w zart). Kiedy druga strona ulega naszej pres;ji,
powtarzamy manewr stosujac tylko inne pytania. Zachowaj umiar, by nie przesadzic z ta
taktyka

PRZECIWDZIALANIE: Zadaj przede wszystkim doktadnego sprecyzowania obiekcji. Jesli
cena jest za wysoka, pros o wyjasnienie 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 s3 wobec tego panstwa specyfikacje jakosciowe?”. Mozna
tez do taktyki “dokrecania sruby” podejs¢ w sposéb zartobliwy demaskujac proby drugiej
strony.



.
dobry trener

. Ta cena jest
Proponuje 720,- za wysoka
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Zdechta ryba
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Przy koncu negocjacji, podsumowaniu, dodawany jest
warunek, ktorego spetlnienie nie ma znaczenia, ale jest
trudny dla drugiej strony.

Gdy druga strona zaczyna protestowac, ustepujemy, ale
W zamian prosimy o to na czym naprawde nam zalezy )

WYKORZYSTANIE: Podajesz nierealne oczekiwanie, ktore spotyka sie z oczywistym
sprzeciwem. Wtedy rezygnujesz i podajesz warunek, o ktéry naprawde Ci chodzi.
Do tej techniki musisz by¢ bardzo dobrze przygotowany

ZAPOBIEGANIE: Najlepiej podaj wtasna "zdechta rybe”



To ustaliliSmy warunki jakosciowe,

Towar, zeby nie stracit naszej
cene, miesieczne ilosci dostaw.

gwarancji, musi byé
przechowywany w osobnej
hali, w warunkach 17,5'C i
wilgotnosti 64%

Ciesze sig, ze pod tak
dtugim czasie
porozumielisimy sig
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Myslatem, 2¢  Nie ma problemu. Przggotujemy
Pan wie

dla was specjalne opakowania.
Koszt takiego opakowania to
tylko 2000,- za kontener

Nie byto o tym
mowy wczesniej!

J/

To niemozliwe.



