Probny balon

dobry trener

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

WYKORZYSTANIE: Partner przedstawia nam swoja propozycje (np. cene 10000 PLN),
zaczynamy zadawac, z pozoru teoretyczne pytania w stylu: “Przypusémy, ze ptatnosc
nhastapita by dzisiaj gotowka i rozszerzylibysmy zakres ubezpieczenia. Jaka cene
zaoferowalibyscie wtedy?”. Jezeli druga strona wyjawi ham swoje mozliwe ustepstwa
zaczynamy negocjowac stosujac upustowa oferte jako bazowa.

PRZECIWDZIALANIE: Jesli ktos wypuszcza “probnybalon”, moznaz usmiechem na twarzy
odpowiedzieé: “To chyba tylko hipotetyczna propozycja?” Jesli jednak podalismy
odpowiedz i druga strona zaczeta traktowac nasz rownie hipotetyczny wywod, jako nowy
standard w rozmowie mozna, udajac szok, spytac czy druga strona nie zartuje. Oczywiscie
zawsze warto w tego typu sytuacjach broni¢ naszej oferty podajac argumenty
korzysciowe - co druga strona bedzie miata z tego, ze skorzysta z naszej oferty.



A gdybysmy brali od Parstwa
nie 1000 a 5000 tysiecy sztuk,

1 gdybysmy skrocili _ '

termin ptatnosci

To jaka bytaby
cena?
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Wtedy wmozemy

Rozumiem, ze w takin razie
kwota 76 zt za sztuke jest dla
was optacalna

W takim razie proponuje,
ze zakupimy 11000

sztuk za te cene N

dobry trener

No wie Pan...




dobry trener

Optyk z Brooklynu

Stopniowe podwyzszanie celéow negocjacyjnych,
przy uwaznej obserwacji drugiej strony

WYKORZYSTANIE: To technika pochodzaca od stynnego Optyka z Brooklynu.
Prowadzimy gre w stylu: “To bedzie kosztowato 200 zt” - czekamy na reakcje, jesli nie
ma sprzeciwu kontynuujemy: “Jesli wybierzemy podstawowa wersje” - znowu pauza;
"Do tego nalezy doliczy¢ dodatkowa opcje ubezpieczenia za 40zt” - kolejna pauza itd.
Kazda przerwa daje kupujacemu mozliwos¢ zaprotestowania, a jesli to nie nastepuje,
dorzucamy kolejne koszty i podnosimy cene.

PRZECIWDZIALANIE: protestuj jak najszybciej!
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Rosyjski front dobry trener

Stawianie przez negocjatora o znacznej sile przed druga

strona dwach opcji - jednej ztej, a drugiej bardzo ztej w nadziei,
N ze wybierze te pierwsza

WYKORZYSTANIE: Dajemy drugiej stronie ciezka alternatywe typu: “Albo obnizka ceny o

30%, albo termin platnosci wydtuzony do 90 dni i transport po waszej stronie. Dzieki

zastosowaniu tej taktyki mamy szanse na uzyskanie ustepstw, ktore wydaja sie nie do

przyjecia w poréwnaniu z innymi mozliwosciami.

PRZECIWDZIALANIE: Przeanalizuj, czy sita negocjacyjna drugiej strony jest naprawde na
tyle wieksza, by moc zastosowaé wobec nas taktyke “rosyjskiego frontu”. Jezeli tak nie
jest - sprzeciwiamy sie . Jesli jednak przewaga drugiej strony jest znaczaca, mozna
stosowac kilka metod.

-> Mozemy ujawnic intencje partnera i obroci¢ w zart, lub pokazaé, ze wiemy o co chodzi
drugiej stronie.

-> Mozemy roéwniez zignhorowac przedstawiona alternatywe i skoncentrowac sie na
bardziej realnych opcjach.

->W ostatecznosci jesli obydwie mozliwosci, jakie stawia druga strona, sa gorsze od naszej
BATNA, mozemy zagrozi¢ zerwaniem negocjacji.
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— wydtuzony do 90 dni
I transport po waszej

stronie.




