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
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No wie Pan...
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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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Moze Pani jedng wybraC  Albo obnizka ceny o 30%
z dwoch mozliwosci
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L Albo termin ptatnosci
— wydtuzony do 90 dni
I transport po waszej

stronie.




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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zamowienia
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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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Nie mamy budzetu A kiedy planujecie nowe budzety:

N / Czego Pan potrzebuje, by méc ujgé
—~ to w kolejnym budzecie?
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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.



Podsumujimy nasze ustalenia:
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3 dni pozniej

Warunki ulegty zmianie.
Teraz nasza orerta to
138, za sztuke

g




.
dobry trener

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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