Nagroda w raju dobry trener

Obietnica w zamian za ustepstwa, ze w blizej
nieokreslonej przysztosci druga strona moze
liczy¢ na nasza przychylnosc

WYKORZYSTANIE: W zamian za ustepstwa proponujemy przyszly
kontrakt, zwiekszenie zamowien. Warto pamietaé, ze caly urok tej
taktyki polega na nieprecyzowaniu, kiedy nasze obietnice zostana
zrealizowane. Po udanym zastosowaniu tej taktyki powinnismy nie mie¢
zadnych konkretnych zobowigzan wobec drugiej strony, dotyczacych
danych obietnic.

PRZECIWDZIALANIE: Docen propozycje i zaproponuj to samo.
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Pusty portfel

Podkreslanie checi dokonania zakupu przy braku
budzetu - znalezienie rozwiazania przerzucane jest na
partnera negocjacyjnego

WYKORZYSTANIE: Podkreslnie checi dokonania zakupu, ktéra jednak nie moze byc¢

zrealizowana przy obecnych cenach. Stosujacy te taktyke, przerzuca na sprzedajacego
zadanie znalezienia rozwiazania. To on musi sie martwi¢, jak zmiesci¢ sie w ramach
ograniczen kupujacego.

PRZECIWDZIALANIE: Weryfikuj wiarygodnos¢ ograniczen. Czy budzet na pewno jest tak
napiety? Czy nie moze by¢ zmieniony? W ostatecznosci mozna zagrozi¢ kontaktem z
przetozonym, centrala - skutkuje to zwtaszcza w przypadku “domorostych negocjatorow”,
ktorzy bez wiedzy zwierzchnikow prébuja nas przechytrzyé. Innym rozwiazaniem jest
zaproponowanie tanszej wersji ustugi, sprzedazy na raty.
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Wycofanie oferty

Nagte wycofanie sie z zadanych

Wychodz e N
J I ¢ warunkow i postawienie nowych

WYKORZYSTANIE: Trudna i niebezpieczna. Jako koniecznos¢ (np. w przypadku
przeciggajacych sie rozmow) lub jesli zmusza nas do tego druga strona (np. poprzez
stosowanie “polityki faktow dokonanych”). Polega na nagtym wycofaniu sie

z negocjowanych warunkow. Stosowanie tej taktyki grozi zerwaniem negocjacji.

PRZECIWDZIALANIE: Powrdt do poprzedniej wersji oferty pod grozbg zerwania
rozmow. Albo przygotowana zmiana wtasnej oferty na zasadzie “On moze, to ja

tez". Warto pamietaé, ze w ten sposdb prowadzimy wyjatkowo agresywne
negocjacje.
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Dobry i zty policjant

W negocjacjach po jednej stronie biora udziat

") dwie osoby, z ktérych jedna stawia twarde
warunki 1 zachowuje sie agresywnie, druga
tagodzi napiecia i ustepuje

N\ WYKORZYSTANIE: W ten sposéb mozna wiecej osiggngc oraz wybadac, kiedy
druga strona jest w stanie sie ugigé. Wprawiacie partnera w pewng hustawke
emocjonalng, ktéra wptywa na jego emocje | utrudnia podejmowanie
racjonalnych decyzji. Niebezpiecznie stosowal te taktyke wobec
doswiadczonych negocjatoréw - moga poczuc sie urazeni, ze prébuje sie
nimi manipulowac.

PRZECIWDZIALANIE: Jednym ze sposobow przeciwdziatania tej taktyce jest
imitacja. W momencie kiedy druga strona zaczyna grac¢ “dobrego | ztego”
my robimy to samo (dlatego warto negocjowaé w zespole). Inng metoda jest
demaskowanie (np. w formie zartu) proby manipulacji. Jezeli jednak druga
strona robi to Smiertelnie powaznie, mozna z rownig powagag zadac
negocjowania w sposodb cywilizowany i racjonalny. Mozna rowniez odmoéwié
negocjowania w obecnosci “ztego”.
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