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O ksiazce

Dlaczego techniki negocjacji?

Negocjacje odgrywajg decydujaca role w naszej komunikacji z innymi
ludZmi. Zaréwno nasze zycie prywatne, jak i zawodowe zalezy w duzej
mierze od tego, jak dobrze radzimy sobie w negocjacjach. W kazdej
niemal sytuacji — nawet nie zdajgc sobie z tego sprawy — bierzesz udziat
w negocjacjach. W pracy negocjujesz z szefem i wspétpracownikami
zakres swoich obowigzkow. Wysokosé Twojej pensji tez jest wynikiem
negocjacji. Nawet w domu negocjujesz z zong lub mezem zakres obowigz-
kéw domowych. Dzieci ciggle negocjuja wszystko ze swoimi rodzicami.
Niezaleznie od tego, na jakim stanowisku pracujesz, ile masz lat, jaki
jest Twoj status spoteczny i jakiej jestes plci, musisz pogodzi¢ sie z tym,
ze jestes negocjatorem.

Umiejetno$é negocjowania jest jednym z kluczy do sukcesu w zyciu oraz
do zapewnienia sobie pomys$lnych kontaktéw z innymi ludZzmi. Dlatego
warto poswiecié troche czasu na zapoznanie si¢ z technikami negocjacji.
I to wlasnie proponujemy Ci w tej ksigzce.

O dziwo, techniki negocjacji rzadko bywajg przedmiotem zajeé w szkole
czy na uniwersytecie. To zaskakujace, ze tak malo uwagi po$wigca sie
doskonaleniu jednej z tych umiejetnosci, ktére pomagajg czlowiekowi
osiggaé swoje cele. Poniewaz postanowiles przeczytac te ksigzke, mozesz
liczy¢ na to, ze staniesz si¢ zreczniejszym negocjatorem niz wigkszos$é
ludzi, ktérych spotkasz. Dostrzezesz znaczacg réznice w sytuacjach,

w ktérych bedziesz prébowatl przekonaé kogos, ze to wlasnie Twdj punkt
widzenia jest wlasciwy.

Cel ksigzki

Ta ksigzka ma za cel nauczy¢ Cie, jak sta¢ sie dobrym negocjatorem —
we wszystkich dziedzinach zycia. Jest ona skierowana przede wszyst-
kim do os6b, ktére biorg udziat w negocjacjach w zyciu zawodowym
— dyrektoréw, handlowcéw, szefow dziatéw sprzedazy, specjalistéow ds.
marketingu, prawnikéw, szeféw dziatéw personalnych, specjalistéw ds.
zakupow, dyrektoréw administracyjnych itp. Poniewaz jednak opisane
przez nas posuniecia i techniki sg, ogélnie rzecz biorac, takie same
niezaleznie od tego, gdzie i kiedy je stosujesz, ksigzka ta jest rowniez
bardzo przydatna w zyciu prywatnym.



O ksigzce

Negocjowanie jest zaréwno proste, jak i skomplikowane. Wszyscy ludzie
negocjuja, ale wigkszosci z nich brakuje podstawowej wiedzy na temat
samego procesu negocjacji. W naszej ksigzce oméwimy ten proces i jego
dynamike, a takze nauczymy Cie najczesciej stosowanych w negocja-
cjach forteli.

Celem naszym jest, abys zrozumiat, co sprawia, ze w negocjacjach odno-
sisz sukcesy lub ponosisz porazki, oraz abys ulepszyl techniki negocjacji,
ktérymi postugujesz si¢ tak w zyciu zawodowym, jak i prywatnym. Poza
tym chcieliby$my, abys lepiej poznal samego siebie i dzigki temu lepiej
radzit sobie z rozwigzywaniem konfliktéw i opanowywaniem stresuja-
cych sytuacji.

Jesli cheesz by¢ zrecznym negocjatorem, musisz nauczy¢ si¢ unikaé
bledéw. Czy kiedykolwiek zdarzylo Ci sie obnizyé cene produktu, zanim
jeszcze kupujacy zdazy! o to poprosié, tylko dlatego, ze wydawato Ci sie,
ze powiniene$ obnizy¢ cene, a potem zorientowates sie, ze tak naprawde
nikt précz Ciebie nie ma w ofercie takiego produktu, jakiego poszukiwat
kupujacy i dlatego byl on przygotowany na to, zeby zaptacié znacznie
wiecej?

Czy zdarzylo Ci sie przystgpi¢ do rokowan bedac od samego poczatku
przekonanym, ze masz w reku najstabsze karty lub ze oferta konkuren-
cji jest lepsza niz Twoja, i tym samym ostabi¢ moc wlasnych negocjacji?

Czy kiedykolwiek sam przyczyniles$ si¢ do fiaska negocjacji tylko
dlatego, ze na samym poczatku rozméw zaproponowales zbyt wygérowa-
ne warunki, z ktérych pézniej trudno Ci bylo sie wycofac? Wigkszosé

z nas wpadla kiedys w podobng putapke.

Metody i techniki opisane w tej ksigzce pokazg Ci, jak unikaé podob-
nych bledéw. Nauczymy Cie, jak zmienié¢ swoje nastawienie do negocjacji
przed ich rozpoczeciem. Spojrzysz na negocjacje z zupelnie innej strony.
Dostrzezesz, ze negocjacje sg jak gra — im wiecej si¢ o niej wie i im lepsze
wyniki si¢ osigga, tym wiecej sprawia ona satysfakcji.

Na koniec chcielibySmy zwrécié uwage na jeden szczeg6t. Dla uproszcze-
nia bedziemy zwracaé sie do Ciebie jako do osoby plci meskiej. Podobnie,
méwigc o twoim przeciwniku bedziemy uzywali stowa on, choé réwnie
dobrze moze nim by¢ kobieta.

W prace nad tg ksigzka, oprécz nas, zaangazowane byty dwie inne osoby.
Patrycja Marconi-Mikotajczyk napisata w duzej mierze rozdzial Negocja-
¢je miedzynarodowe oraz opracowala rozdzialy Umowa, Wzorzec Umowy
oraz Petnomocnictwo, by byty zgodne z przepisami prawa polskiego. Kwestie
prawne zawarte w tych rozdziatach zostaly zweryfikowane przez praw-
nika, Magdalene Piekarec-Oska.

Gdansk, marzec 2014 r.

Bjorn Lundén i Lennart Rosell



Negocjacje - co to takiego?

Zaspokojenie potrzeb

Czym wlasciwie sg negocjacje? Zwykle definiujemy negocjacje jako
proces, ktéry ma na celu zaspokojenie potrzeb. Przede wszystkim musisz
jednak zrozumieé, co kryje sie pod pojeciem pomysinych negocjacji. Po-
myslne negocjacje mozna zdefiniowaé jako proces, ktory zaspokaja po-
trzeby obu stron.

Obie strony zwyciezcami

Obie strony negocjacji powinny zakonczyé rozmowy z uczuciem odniesio-
nego zwycigstwa. Dopiero wtedy negocjacje mozna uzna¢é za pomyslne.

Jesli prowadzone przez ciebie negocjacje zakonczg sie tym, ze ty bedziesz
czul sie jak zwyciezca, a twoj przeciwnik jak przegrany, ryzykujesz, ze
po zakoficzeniu rozméw moze on poswieci¢ duzo czasu i energii na wypo-
wiadanie niepochlebnych opinii na temat twojej osoby. Moze takze proé-
bowacé sie mscié lub w inny sposéb zrekompensowaé sobie swoje niepo-
wodzenie. Skutek moze by¢ taki, ze nie wypelni on swojej cze$ci umowy,
mimo ze podczas negocjacji byliscie zgodni co do jej tresci.

Innymi stowy, negocjacje sa pomyslne tylko wowczas, jesli obie strony
czujg sie zwyciezcami.

Zatézmy, ze posiadasz uzywang frezarke i chcesz ja sprzedac¢. Dajesz wiec
ogtoszenie, w ktéorym wyceniasz jg na 3 000 zt. Pewien witasciciel zaktadu
mechanicznego przeczytat ogtoszenie i jest zainteresowany kupnem. Dzwoni
do ciebie i pyta, czy moze przyj$¢ i obejrze¢ frezarke.

Po drodze mezczyzna zastanawia sie, w jaki sposoéb kupi¢ od ciebie frezarke

za jak najlepszg cene. Postanawia, ze jezeli tylko jest ona w przyzwoitym

stanie, sktonny jest zaptacié za nig nawet 3 000 zt, o ktérych mowa w ogto-
szeniu, na poczatek jednak chce ci zaoferowac tylko 2 500 zt. Negocjacje
tocza sie w nastepujacy sposoéb:

— Wie pan, jestem zainteresowany kupnem tej frezarki, ale 3 000 zt to za
drogo. Jesli zgodzi sie pan sprzedac¢ jg za 2 500 zi, to jestem zdecydowany
ja kupic.

—2 5007 Niech bedzie, zgadzam sig, przynajmniej od razu sie jej pozbede.
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Pies pogrzebany

Jak sadzisz, jaka bedzie reakcja kupujgcego, jezeli bez wahania zgodzisz
sie na jego pierwszg, niskg oferte? No c6z, przede wszystkim wzbudzi to
oczywiscie jego podejrzenia. Od razu zacznie sie zastanawiaé, gdzie tu
jest pies pogrzebany. Bedzie si¢ glowil, dlaczego tak szybko zgodzites sie
na tak niskg cene i najprawdopodobniej nabierze podejrzen, ze frezarka
ma jakis ukryty feler. W przeciwnym razie, dlaczego z miejsca przysta-
les na jego pierwszg propozycje? Poza tym dojdzie do wniosku, ze pewnie
zgodzilbys sie na jeszcze nizszg cene, gdyby tylko taka ci zaproponowal.
W rezultacie, nawet jezeli kupi od ciebie tg frezarke tanio, i tak bedzie
uwazal, ze zaptacit za nig zbyt wiele.

Innymi stowy, nie byty to pomyslne negocjacje, poniewaz zadna ze stron
nie czula sig usatysfakcjonowana po dokonaniu transakcji.

Pomyslne negocjacje
Pomyslne negocjacje moglyby na przyklad przebiec tak:

— Wie pan, jestem zainteresowany kupnem tej frezarki, ale 3 000 zt to za
drogo. Jesli zgodzi sie pan sprzedac¢ jg za 2 500 zt, jestem zdecydowany jg
kupic.

—2 500 zt ?! Nie ma mowy, to za mato. Jak nic jest warta 3 000. Ale jesli jest
pan gotéw kupi¢ jg od reki, to moge ewentualnie obnizy¢ cene do 2 900 zt.

— Nie, 2 900 to za duzo, moge da¢ panu za nig 2 700.

- Nadal uwazam, ze to za mato. Ewentualnie moge opusci¢ cene do 2 800 zi,
ale to jest juz moje ostatnie stowo.

— Dobra. Biore jg za 2 800.
- No to sie dogadalismy.

Kupujacy czulby sie w tym wypadku bardziej usatysfakcjonowany

z wyniku negocjacji, mimo tego, ze w pierwszym przypadku udato mu
sie kupi¢ maszyne za 2 500 z1, podczas gdy w drugim zmuszony byt za-
placié za nig az 2 800 z1. Wniosek, jaki mozemy wysnué po przeanalizo-
waniu tych dwéch przypadkoéw, jest taki, ze wazne jest nie tylko to, ktére
z naszych zagdan uda nam si¢ wynegocjowac i w jakim stopniu. Liczy sie
takze sposéb, w jaki strona przeciwna reaguje na nasze warunki.

Nigdy nie zgadzaj sie na pierwsza oferte!

Zatem podstawowa zasada, jakiej musisz si¢ nauczy¢ w kwestii negocja-
cji, méwi, aby nigdy nie zgadza¢ si¢ na pierwszg oferte drugiej strony.
Zastanéw sie przez chwile, a na pewno przypomnisz sobie, jak wiele
razy zdarzylo ci si¢ zakoniczyé negocjacje z tym cudownym uczuciem, ze
wlagnie zrobite§ naprawde dobry interes. By¢ moze kupiles kiedy$ dom,
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samochdd czy dzialtke letniskowg po dtugiej i zmudnej dyskusji ze sprze-
dajagcym na temat ceny. W konicu udato wam sig¢ dogadac i poczules, ze
cale te negocjacje naprawde na cof sie zdaly.

Prawdopodobnie druga strona po prostu wiedziala, ze nie powinna
w zadnym wypadku zgadzaé sie na twojg pierwsza oferte, abys tym
samym mial uczucie, ze wynegocjowates sobie dobra cene.

Gdybys mial zamiar kupié dom, za ktéry sprzedajacy poczatkowo zada
350 000 z1, jednak bez wigkszego namystu zgadza sie sprzeda¢ ci go za
300 000 zt — jak bys si¢ wtedy poczul? Céz, prawdopodobnie zaczaltbys
podejrzewad, ze budynek ma jakie$ ukryte wady, na przyktad wilgoé¢ na
$cianach, albo ze sg tu jakies inne niejasnos$ci, ktére jeszcze po prostu
nie wyszly na jaw.

Jesli jednak po wczesniejszych zacietych negocjacjach doszlibyscie wresz-
cie do porozumienia i wspélnie ustalili cene na 330 000 zt, prawdopodob-
nie byltby$ bardzo zadowolony, ze udato ci sie obnizyé cene az o 20 000 zt.
W tej sytuacji twoja satysfakcja bytaby wieksza, gdybys kupil dom za
330 000 z1, niz za 300 000 z1.

Dlaczego? Wlasnie dlatego, ze sprzedajacy nie zgodzit sie na twojg
pierwszg oferte.



Negocjacje - gra psychologiczna

Jak gra w szachy

W negocjacjach chodzi gléwnie o to, zeby przewidzieé reakcje drugiej
strony na nasze dziatania. Negocjacje to psychologiczna gra. Kazdy twdj
ruch podczas partii gry w negocjacje wywoluje okreslony ruch przeciwni-
ka. To mniej wiecej tak, jakbysScie grali w szachy.

Umiejetnos¢ postawienia sie w sytuacji przeciwnika

Jednak najlepsze w negocjowaniu jest to, ze wigkszo$¢é posunieé strony
przeciwnej mozna przewidzieé. Warunkiem tego, abys moégt przewidzieé
ruchy przeciwnika i poprowadzié negocjacje tak, zeby réwniez on byt

z ich rezultatu zadowolony, jest umiejetnosé postawienia si¢ w jego sy-
tuacji.

System wartosci i odpowiednie podejscie

Wykaz zrozumienie dla drugiej strony

W wiekszosci sytuacji konfliktowych nic nie jest czarne lub biale, dobre
lub zte — problem polega na tym, ze to my postrzegamy rézne sprawy
inaczej. Pamietaj o tym nie tylko podczas negocjacji, ale r6wniez za
kazdym razem, kiedy angazujesz si¢ w innego rodzaju zwigzki z ludZmi.

Nastepnym razem, kiedy znajdziesz si¢ w sytuacji, w ktoérej ty i twoj
przeciwnik nie mozecie doj$¢ do porozumienia, wyobraz sobie, ze to ty
jestes na jego miejscu. M6éwigc obrazowo: usigdz po przeciwnej stronie
stotu i sprébuj zrozumieé, co mysli druga strona. Pomoze ci to rozwigzaé
wiele konfliktowych sytuacji. Sprawi tez, ze staniesz sie zreczniejszym
negocjatorem.

Kiedy wyobrazisz sobie siebie w potozeniu drugiej strony, odkryjesz, ze
te aspekty sprawy, ktére on uwaza za wazne, niekoniecznie sg wazne dla
ciebie. I odwrotnie — to, co jest wazne dla ciebie, niekoniecznie jest takie
dla strony przeciwne;j.

Moze sie podczas negocjacji zdarzy¢ tak, ze podczas gdy z twojego punktu
widzenia najwazniejszym czynnikiem jest cena, twoj przeciwnik jest
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bardziej zainteresowany czyms innym, np. wtadzg, prestizem czy statu-
sem spotecznym. Kiedy nauczysz sie patrzeé na negocjacje oczami prze-
ciwnika, zobaczysz, ze on nie zawsze w ten sam sposé6b co ty wartosciuje
poszczegélne kwestie. Majgc $wiadomosé tego faktu juz na poczatku
rozmé6w, mozesz poprowadzié¢ negocjacje w taki sposéb, aby po ich zakon-
czeniu obie strony czuly, ze wygraty.

Zafunduj zwyciestwo

Kiedy postawisz sie w sytuacji przeciwnika i postarasz si¢ zrozumiec,
czym dla niego jest wygrana, da ci to mozliwos¢ ,zafundowania” mu tego
z jego warunkow, ktory dla niego oznacza zwyciestwo, a ciebie wcale
duzo nie kosztuje.

Obie strony powinny zakonczy¢ rozmowy w przekonaniu, ze udato im
sie wynegocjowac dla siebie dobre warunki w niektérych kwestiach. To
wlasnie takie negocjacje mozna nazwac udanymi.

Nie ograniczaj negocjacji do jednego problemu

W sytuacji, kiedy kazda ze stron widzi tylko swoje interesy, jest niemal
pewne, ze jedna z nich opus$ci rokowania jako zwyciezca, a druga jako
przegrany. Aby tego unikngé, postaraj sie poprowadzié¢ negocjacje w taki
sposéb, aby ich przedmiotem nie bylta tylko jedna sprawa.

W negocjacjach handlowych czesto decydujace znaczenie ma cena, ale
nigdy nie jest ona jedynym czynnikiem, od ktérego zalezy decyzja ku-
pujacego. Zawsze sg jakies inne zagadnienia, ktére nalezy przedyskuto-
wad, takie jak terminy dostaw, warunki gwarancji, warunki ptatnosci,
jakosé itp. Jesli przedmiotem negocjacji jest kilka punktéw, w niekto-
rych z nich mozna péj$¢é na ustepstwa po to, aby w innych postawi¢ na
swoim. Wtedy szanse na to, ze obie strony beda ostatecznie zadowolone
z wyniku rozméw, sg znacznie wicksze. Dlatego wta$nie nalezy unikaé
ograniczania negocjacji do jednej gtéwnej sprawy.

Stanowiska

Aby obie strony poczuly sie wygrane, nalezy okreslié r6znice pomiedzy
ich stanowiskami, a ich rzeczywistymi interesami. To interesy decydu-
ja o wynikach negocjacji, a nie stanowiska. Jest taka historia o dwéch
chtopcach, ktérzy siedza w bibliotece i czytajg ksigzki. Historia ta

w bardzo obrazowy sposéb przedstawia to, co mamy na mysli, méwiac
o potrzebie rozréznienia miedzy interesami i stanowiskami.
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Dwoch chtopcow ktdci sie o to, czy okno w sali powinno by¢ otwarte czy
zamkniete. Jeden chce, zeby byto zamkniete, a drugi, aby byto otwarte na
osciez. Targuja sie zawziecie, jak bardzo mozna je otworzy¢ - tylko troszke
uchyli¢, otworzyé do potowy czy moze catkowicie? Zadne rozwiazanie nie
zadowala obu stron.

Wtedy przychodzi bibliotekarka i pyta pierwszego chtopca, dlaczego tak
bardzo chce otworzy¢ okno. ,,Chce, zeby wpadto tu troche $wiezego powie-
trza.” — odpowiada chtopiec. Na to kobieta pyta drugiego chtopca, dlaczego
chce, zeby okno byto zamkniete. ,Nie chce, zeby mnie przewiato, jestem
przeziebiony”. Po chwili zastanowienia bibliotekarka przechodzi do sagsied-
niej sali i tam otwiera okno. W ten sposob chtopcy mogli oddychaé swiezym
powietrzem bez przeciggu.

Dbaj o interesy przeciwnika

Powyzsze opowiadanie jest typowe dla wielu sytuacji negocjacyjnych.
Poniewaz chtopcy skupili sie¢ na swoich stanowiskach — czy okno ma by¢
otwarte, czy zamkniete — zatracili umiejetnosé znalezienia takiego roz-
wigzania, ktére zaspokoitoby interesy ich obu.

Gdyby bibliotekarka zwrécita uwage wytgcznie na stanowiska obu
chtopcéw, nigdy nie udaloby sig jej rozwigzaé konfliktu. Poniewaz jednak
dostrzeglta réwniez, jakie sg ich interesy, czyli na czym im rzeczywiscie
zalezy, udalo jej sig znalezé wlasciwe rozwigzanie. Wlasénie ta réznica
miedzy stanowiskami i interesami czesto decyduje o wyniku negocjacji.
Naucz sie koncentrowac na tych czynnikach, ktére pomagajg ci osiggnaé
wyznaczony cel.

Pogratuluj przeciwnikowi

Czasami musisz troche poméc drugiej stronie, aby ta mogta naprawde
poczué, ze odniosta zwycigstwo w negocjacjach. Dlatego tez po zakoncze-
niu rozméw powinienes zawsze pogratulowac jej pomyslnej transakcji.
Pochwal jej doskonate umiejetnosci negocjacyjne i sposéb, w jaki pro-
wadzi interesy. Mozesz na przyktad powiedzieé¢ co§ w tym stylu: ,Nie
wiem, jak to si¢ stalo, ale sprawit pan, ze sprzedatem panu ten produkt
taniej, niz pozwolil mi na to méj szef”. Nie zalyj przeciwnikowi pochwat
i uznania, ktére przeciez tak niewiele kosztujg, a na dtuzszg mete moga
przynies¢ wiecej korzysci, niz ci sie poczatkowo wydaje.
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Nieprzyjemne negocjacje

Czasami zdarza sie, ze negocjacje nie sg specjalnie przyjemne. Mamy na
mysli przede wszystkim sytuacje, w ktorych twoja firma uwiklana jest
w jaki$ konflikt. Na przyktad wtedy, kiedy kto§ domaga sie od ciebie lub
twojej firmy odszkodowania i grozi procesem sgdowym albo znieslawie-
niem.

W takim wypadku obowigzujg specjalne strategie, ktére pomogg ci
wyjs$é cato z opresji, oczywiscie na tyle, na ile w danej sytuacji jest to
mozliwe.

Badz pokorny

Przede wszystkim musisz byé pokorny. Musisz doktadnie wystuchaé
tego wszystkiego, co druga strona ma ci do powiedzenia. Poczekaj z od-
powiadaniem na zarzuty, dopoki nie bedziesz pewien, ze przeciwnik po-
wiedziatl juz wszystko, co chcial powiedzieé. W takich sytuacjach ludzie
czesto bywaja agresywni. Zlosé najczesciej mija, kiedy czlowiek porzad-
nie si¢ wygada.

Kiedy nadejdzie twoja kolej, szczegétowo i obszernie przedstaw swojg
wersje wydarzen. Jesli ty lub twoja firma rzeczywiscie popelnili$cie
jakis btad, musisz okazac zrozumienie dla irytacji rozméwcy. Daruj sobie
podejscie ambicjonalne, postaraj sie natomiast postawic sie w jego sytu-
acji.

W wiekszosci przypadkéw twdj przeciwnik bedzie zaskoczony takim
obrotem sprawy. Przygotowatl sie na to, ze zaczniesz go atakowadé lub ze
wyglosisz jaka$ mowe obronng na swoje usprawiedliwienie. Kiedy posta-
pisz odwrotnie, twdj przeciwnik czesto sam bedzie prébowatl zatagodzi¢
konflikt. Moze sie nawet zdarzy¢, ze zacznie cig pocieszaé i zapewniad,
ze w konicu nie stalo sie nic strasznego.

Od razu odbij piteczke

Tego typu negocjacje czesto odbywaja sie na pismie lub przez telefon.

W takich przypadkach zawsze nalezy stosowac jedna wazng zasade: Tak
szybko, jak to tylko mozliwe, odbij piteczke na boisko przeciwnika!

Niezwlocznie odpowiadaj na listy

Nigdy nie zwlekaj z odpowiedzig na listy, ktére poruszajg sprawy dla
ciebie nieprzyjemne. Dopilnuj, aby to druga strona musiata sie zastana-
wiaé nad swoim kolejnym posunieciem. Ten, kto dtugo przetrzymuje pi-
leczke, wpada czesto w pewien rodzaj dyskomfortu psychicznego, ponie-
waz dluzej musi ,walkowaé” problem. Jesli bedziesz mial szczescie, moze
nawet zdarzy¢é sie tak, ze sprawa rozejdzie si¢ po kosciach.
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Natychmiast zadzwon

Jesli tylko dostales wiadomosé, ze twoj przeciwnik chciat sie z tobg
skontaktowaé, powinienes natychmiast do niego zadzwonié, niezaleznie
od tego, jak bardzo nie masz na to ochoty. Jesli nie uda ci sig go ztapad,
wyslij e-mail lub faks, w ktérym wyjasnisz, ze prébowates do niego za-
dzwonié, ale ci si¢ nie udalo. Popros, zeby to on sie z tobg skontaktowal.

Swoim zachowaniem pokazesz przeciwnikowi, ze jestes$ energiczny i ze
naprawde zalezy ci na rozwigzaniu konfliktu. Wtedy, pomimo tego, ze to
ty jestes powodem konfliktu, wzrosnie twoja sita negocjacyjna.

Podsumowanie

W tym rozdziale opisaliSmy najwazniejsza z zasad techniki negocja-

cji, ktéra mowi, ze po zakonczeniu rozmoéw obie strony muszg czué sig
wygrane. Ponizej przypominamy 6 podstawowych regut, ktérymi nalezy
sie kierowaé podczas negocjacji.

¢ Nigdy nie zgadzaj sie na pierwszg oferte strony przeciwnej bez
negocjacji.

¢ Postaw si¢ w sytuacji drugiej strony.

¢ Nigdy nie ograniczaj dyskusji do jednego problemu.

e Postaraj sie i§¢ na ustepstwa w kwestiach, ktére nie bedg cie zbyt
wiele kosztowaty, a ktére twéj przeciwnik odbierze jako swoje wielkie
zwyciestwo.

¢ Pamietaj, aby zawsze rozrézniaé pomiedzy stanowiskami i interesa-
mi. To interesy majg decydujace znaczenie dla negocjacji, a nie stano-
wiska.

¢ Po zakonczeniu negocjacji pogratuluj przeciwnikowi pomyslnej trans-
akcji i pochwal jego dobre umiejetnosci negocjacyjne.
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pomoze Ci zrozumied, co sprawia, ze w negocjacjach
odnosimy sukcesy lub ponosimy porazki. Podpowia-
damy, jak sta¢ si¢ lepszym negocjatorem zaréwno

w zyciu zawodowym, jak i prywatnym.

Przede wszystkim jednak kierujemy t¢ ksiazke do
os6b, dla ktdrych umiejetnos¢ negocjowania jest jednym
z kluczy do sukcesu w zyciu zawodowym. Znajdziesz
tu mnéstwo cennych pomystéw, rad i wskazéwek oraz
praktyczne przyktady zastosowania taktyk negocjacyj-
nych w réznych sytuacjach. Pomoga Ci one zrozumie¢,
jak przekonywa¢, aby osiagna¢ swoj cel, a jednoczesnie
zapewni¢ sobie pomyslne kontakty z innymi ludZmi.
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