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WSTEP

Co da Ci ta ksiazka?

Dowiesz si¢ z niej, na czym polegaja negocjacje, kiedy warto negocjowac a

kiedy nie, jak przygotowywac si¢ do negocjacji.

Poznasz podstawowe bledy poczatkujacych negocjatorow, rdézne style

negocjacyjne, sposoby targowania.

Dowiesz sig, jakie jest dobre zakonczenie negocjacji, jak wywieraé wplyw na
ludzi 1 jak zastosowaé wywieranie wplywu w negocjacjach, oraz poznasz taktyki i

sztuczki negocjatorskie.

Znaczenie stowa BATNA bedzie dla ciebie oczywiste, dowiesz si¢ tez co daje
dobra BATNA.

Przyjrzysz si¢ takze zwyczajom negocjacyjnym w roznych krajach.

A przede wszystkim, dowiesz si¢, ze TY mozesz negocjowac, jesli cheesz, i ze
celem negocjacji jest stworzenie sytuacji: wygrana-wygrana (ang. win-win), czyli
obustronnej korzysci. Napisalem ta ksiazke nie po to, zeby uczy¢ czytelnikow jak
wygrywaé z innymi, tymi, ktorzy jej nie czytali, ale po to, zeby uczy¢ jak dochodzi¢
do rozwiazania, ktore jest dla obu stron satysfakcjonujace. Bo jaki jest spoteczny zysk
z tego, ze jedna strona zyska tyle ile druga straci? Lepiej jest przeciez, jezeli zyskaja

obie strony.
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CZYM SA NEGOCJACJE?

Negocjacje to proces, w ktorym co najmniej dwie strony, poprzez komunikacje,
staraja si¢ uzyskac dla siebie korzysci, przy odmiennych stanowiskach i interesach.
Negocjacje powinny prowadzi¢ do znalezienia wspdlnego stanowiska, lezacego w
przestrzeni akceptowalnych rozwiazan kazdej ze stron. Postuzmy si¢ tu najprostszym
przyktadem: dwie osoby negocjuja ceng starej lampy na targu staroci. Sprzedawca
proponuje ceng 100 zt, a chcialby sprzeda¢ lampe nie taniej niz za 75 ztotych. Ceny
powyzej 75 ztotych to przestrzen akceptowalnych rozwiazan sprzedawcy. Z kolei
kupujacy moze wyda¢ maksymalnie 90 ztotych — moze zaakceptowac kazda ceneg
ponizej 90 zt. Proces negocjacji powinien si¢ zakonczy¢ ustaleniem ceny pomigdzy 75
a 90 zt, i w duzej mierze od zdolnosci negocjacyjnych obu stron zalezy, ktora z
mozliwych wartosci z przedzialu 75-90 zostanie wybrana. Ten bardzo prosty przyktad

prezentuje kilka cech procesu negocjacji:

I. Czgséciowy konflikt interesow. Zarowno sprzedajacy jak i kupujacy daza do
transakcji sprzedazy/kupna lampy — to ich wspolny interes. Jeden z nich chce ceny jak

najwyzszej, drugi jak najnizszej — to konflikt interesow.

I1. Istnienie wspodlnej czgsci przestrzeni akceptowalnych rozwigzan dla kazdej
ze stron. Bez tego negocjacje bylyby bezsensowne, bo zapewne zakonczytyby si¢
fiaskiem. Zdarza si¢ jednak, ze negocjacje maja sens, cho¢ nie istnieje wspolna
przestrzen rozwiazan — na przyklad, gdy kilka stron prowadzi rozmowy, w wyniku
ktorych ustalaja rozwiazanie korzystne dla niektérych, a niekorzystne,
nieakceptowalne dla innych. Wyobrazmy sobie ,,negocjacje” pigciu osob, ktére

chciatyby zajac miejsca w trzyosobowej 1ddce.

ITI. Proces negocjacji opiera si¢ na komunikacji.

IV. Zakonczeniem procesu negocjacji sa uzgodnienia lub fiasko.
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Podany powyzej przyktad jest bardzo prosty i jednowymiarowy — w
prawdziwych negocjacjach spotyka si¢ zazwyczaj wielowymiarowe przestrzenie
rozwiagzan, wiele sprzecznych i wspolnych interesow, oraz wiele réznych kwestii

technicznych — np. czy negocjowac na terytorium ,,swoim” czy ,,obcym”.

Zaleznie od podejscia, definicje negocjacji sa rozne:

,»Negocjacje sq obustronnym procesem komunikowania sie stron odbywajqcym sie w
sytuacji, gdy oczekujq one, ze porozumienie moze zapewnic wieksze korzysci niz

dziatanie bez porozumienia” P. J. Dabrowski

., Proces, za pomocq ktorego poszukujemy warunkow uzyskania tego, czego chcemy od

kogos, kto chce czegos od nas” Gawin Kennedy

., Przemyslana interakcja dwoch lub wiecej skomplikowanych jednostek spotecznych,
za pomocq ktorej probujq one definiowac lub redefiniowac warunki wzajemnej

zaleznosci” Walton 1 McKersie

,»Negocjacje sq podstawowym sposobem uzyskania od innych tego, czego chcemy. Jest
to zwrotny proces komunikowania sie w celu osiqgniecia porozumienia w sytuacji, gdy
ty i druga strona zwiqzani jestescie pewnymi interesami, z ktorych jedne sq wspolne a

inne przeciwstawne” Fisher 1 in.

,,Sekwencja wzajemnych posunieé, poprzez ktore strony dazq do osiqgniecia mozliwie
korzystnego rozwiqzania czesciowego konfliktu interesow” Zbigniew Necki
Negocjacje mozna rozumiec jako:

- zespot przepiséw taktycznych
- sztuke rozwiazywania dylematow

- proces o pewnej strukturze przebiegajacy w czasie
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- zespot typow dziatan

ODWAGI - MOZESZ.!

Wiele osob boi sig negocjowaé — 1 w ten sposob traci szanse na lepsza umowg,

lepsza ceng, lepsze warunki.

Pamigtaj, ze:

a) masz prawo mie¢ wlasne zdanie na temat warunkow transakc;ji,

b) masz prawo do proby zmiany warunkow na lepsze.

Jedyne, co bedzie Ci potrzebne, to odpowiednia postawa, nastawienie

psychiczne. Warto wyrobi¢ w sobie:

a) poczucie bezpieczenstwa — ktore przydaje si¢ takze w innych dziedzinach
zycia,

b) pewno¥ siebie 1 wynikajacy z niej spokoj,

c) asertywno&¢, umiejgtno$¢ wyrazania wilasnych pragnien ale jednocze$nie

umiej¢tno& przyjmowania odmowy i dawania innym prawa do odmowy.

Niektorzy maja negocjowanie "we krwi" - po prostu wyrobili w sobie taki
nawyk. Umiejetno$¢ negocjacji nie jest rzecza wrodzona - jest to tylko kwestia
nastawienia 1 nawyku - kazdy moze si¢ tego nauczy¢. Ponizej opisuje ,,z zycia wzigta”
sytuacje, ktora mi si¢ przydarzyta. Wazne terminy 1 kluczowe stowa, o ktérych bedzie

mowa w dalszej czesci ksiazki, zostaly wytluszczone.

Sprzedawalem kiedys przedmiot, ktorego detaliczna cena nominalna to 366 zt.
Klient ztozyl zaméwienie przez Internet, odpisalem mu zeby wptacil pieniadze na
konto 1 potem nie mialem od niego Zzadnych informacji. Po kilku dniach czekania
postanowitem do niego zadzwoni¢. Tutaj mogt wyczué, ze to mnie zalezy na transakcji
— bardzie niz jemu, ale w sytuacji, w jakiej bytem, nie mogltem czekaé. Powiedzial, ze

pamigta, ze wplaci niedtugo. Spytal jak idzie sprzedaz, czym od razu zbudowatl dobrag
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atmosferg¢ majacych nastapi¢ negocjacji, (o ktorych wtedy jeszcze nie wiedziatem).
Potem spytal, jaki rabat moglby uzyskaé. Zupelie nie wiedzialem, co mu
odpowiedzie¢, nie bylem przygotowany na tego typu pytania. Tu moj btad - przed
kazdymi negocjacjami nalezy si¢ przygotowaé. Nawet tymi, ktorych sig¢ nie
spodziewamy. A klient wykorzystat sytuacj¢ i moje zaskoczenie. Poza tym moja
BATNA byfa staba, a jego silna — o czym mogt zreszta nawet nie wiedzieC.
Zaproponowal rabat 15%. Zupelnie nie odpowiadala mi ta oferta, probowatem
zaproponowa¢ mu dodatkowa ksiazke jako bonus. Powiedziat wprost, ze woli rabat
gotowkowy. Probowalem jeszcze zaproponowa¢ mu rabat okolo 5%. Na moja
niekorzy$ dzialala presja czasu — koszty rozmowy zamiejscowej roslty w kazdej
sekundzie — z punktu widzenia ekonomicznego nie jest to duzo, ale z punktu widzenia
psychologicznego motywowato mnie do jak najszybszego zakonczenia. Ostatecznie
stangto na 340 zl zamiast 366 zt. Zgodzitem si¢ na ta ceng. Z powodu zaskoczenia
sytuacja zapomnialem wspomnie¢ o kosztach przesyltki - co w sumie dato okoto 10%
rabatu. Na koniec klient powiedzial jeszcze ,no to przyklepane” — co stanowito
»formalne” potwierdzenie uzgodnionych warunkow. W sytuacji rozmowy
telefonicznej nie mogt uzyskac lepszego potwierdzenia. Negocjacje zakonczyly sie

sytuacja wygrana-wygrana — ja sprzedatem produkt z zyskiem, klient uzyskat rabat.
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KIEDY NEGOCJOWAC, A KIEDY NIE?

(..)

Przeczytaj pelng wersje ebooka

Warto tu wspomnie¢ o problemie z tzw. gatekeeperem.

Gatekeeper (ang.) - osoba bez kompetencji decyzyjnych, ktorej zadaniem jest

tylko eliminowanie gorszych ofert, przed podjeciem wtasciwych negocjacji.

Czesto zdarza sig, ze zespot negocjatorski dwoi si¢ 1 troi by zaimponowaé
drugiej stronie, a potem okazuje si¢, ze nie ma ona kompetencji decyzyjnych 1 trzeba

zaczynac¢ starania od nowa.

(..)

Przeczvtaj pelna wersje ebooka

SYNERGIA CZY GRA O SUMIE ZEROWEJ?

Zazwycza] negocjacje sa mieszanka dwoch elementow: tzw. procesu

integracyjnego 1 rozdzielczego.

Proces integracyjny sprawia, ze obie strony zyskuja — jest to sytuacja
,wygrana-wygrana” (ang. win-win situation). Mozna to nazwac synergia — synergia
sprawia, ze warto& potaczonych sktadnikow jest wigksza od sumy ich warto$ci.
Przyktadowo warto&¢ uzytkowa komputera i oprogramowania jest znacznie wyzsza niz
warto& samego sprzetu (nieuzyteczny bez programoéw) i software (nieuzyteczne bez

sprzetu). Innym pasujacym okresleniem procesu integracyjnego jest kooperacja.

Proces rozdzielczy sprawia, ze jedna strona zyskuje tyle, ile druga traci.
Przyktadowo przy targach o ceng — gdy jedna strona zyskuje, to automatycznie druga
traci tyle samo. Jest to tzw. gra o sumie zerowej — suma korzysci jednej strony 1 strat

drugiej rowna jest zeru. Mozna to tez okresli¢ stowem konkurencja.
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Czgstym bledem jest postrzeganie negocjacji jako ,,gry o sumie zerowej” —
czyli ,jeden traci aby drugi mogt zyska¢”. Wlasciwsze spojrzenie na negocjacje to

model gry o sumie niezerowe;.

Jakie sa naprawde¢ dobre negocjacje, ktore przynosza korzysci obu stronom?

- jest to proces (przynajmniej cz¢§ciowo) integracyjny;

- rzeczowy, fioletowy styl negocjacji (o ,kolorach” styli w przeczytasz w
rozdziale ,,Styl negocjacyjny”);

- strony zachowuja si¢ uczciwie;

- obie strony znaja sposoby manipulacji 1 nie daja soba manipulowac;

- strony sg elastyczne — bo dzigki temu udaje si¢ czg¢sto wypracowac nietypowe,
kreatywne porozumienie, ktore jest korzystne dla obu stron;

- komunikacja migdzy stronami jest dobra (w dobrej atmosferze, bez
nadmiernych opo6znien, szczera) 1 wolna od btedoéw, przeklaman, zbytniego

szumu informacyjnego.
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PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJACJI

Mowi si¢, ze poczatkujacy negocjatorzy poswigcaja 30% czasu na

przygotowania, a 70% na negocjacje. DoSwiadczeni czynia odwrotnie.

W trakcie przygotowan warto zebra¢ informacje zar6wno o przeciwniku jak i o

sobie samym.

(..)

Przeczvytaj pelna wersje ebooka

Znajomo$¢ wilasnej BATNA oraz BATNA strony przeciwnej jest bardzo
pomocna. Warto tez przemysle¢, czy ujawni¢ wlasna BATNA. A moze wymys$li¢
sobie BATNA fatszywa, ale lepsza, liczac, ze bluff zadziala? A co jezeli zadziata tak,

ze negocjacje zakoncza si¢ fiaskiem?

(..)

Przeczytaj pelng wersje ebooka

BATNA - CO TO TAKIEGO?

(..)

Przeczvtaj pelna wersje ebooka

PODSTAWOWE BLEDY POCZATKUJACYCH
NEGOCJATOROW

Warto pozna¢ btedy poczatkujacych negocjatoréw, aby wiedzie¢, czego si¢
wystrzegac.
(...)

Przeczvtaj pelna wersje ebooka
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STYL NEGOCJACYJNY

Jest rzecza oczywista, ze rozne osoby maja rozny styl prowadzenia negocjacji,
wynikajacy z ich charakteru, doswiadczenia, predyspozycji, chwilowego

samopoczucia itp.

Wazne jest, aby pozna¢ swoj wilasny styl negocjacyjny. Nastgpnie nalezy go
przeanalizowac, zobaczy¢ swoje mocne i stabe strony, pomysle¢ nad tym, co i w
jaki sposdb mozna poprawi¢. W rozpoznawaniu i analizie wilasnego stylu

pomocne bedzie z pewnoS$cia ponizsze zestawienie i opis czterech gtdéwnych

wymiar6w negocjacji,

(...)

Przeczvtaj pelna wersje ebooka

DOBRE ZAKONCZENIE NEGOCJACJI

(...)

Przeczvtaj pelna wersje ebooka

KONKRETNE KWOTY W NEGOCJACJACH - TARGI

Zatozmy, ze gtownym przedmiotem negocjacji jest cena. Jak wybra¢ swoje
propozycje cenowe? O ile i czy postegpowaé z ceng w kierunku propozycji drugiej

strony?

(...)

Przeczvtaj pelna wersje ebooka

WYWIERANIE WPLYWU NA LUDZI I ZASTOSOWANIA W
NEGOCJACJACH

Wszyscy ludzie podlegaja prostym zasadom, dzigki ktorym mozna wywiera¢ na

nich wptyw. Najskuteczniejsza metoda na krotka mete bywa przystawiony do
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glowy pistolet, ale sa tez subtelniejsze metody.

(..)

Przeczvtaj pelna wersje ebooka

ERYSTYKA W NEGOCJOWANIU

(..)

Przeczytaj pelna wersje ebooka

TAKTYKI I SZTUCZKI NEGOCJATORSKIE

Sztuczki przedstawione ponizej moga si¢ okaza¢ skuteczne, ale gdy trafi si¢ na
doswiadczonych negocjatorow by¢ moze nie dadza si¢ na to nabra¢. W przypadku
zauwazenia manipulacji moga nazwaé rzecz po imieniu. Jezeli kto§ bedzie chciat
zastosowac taka sztuczke na tobie, takze mozesz nazwac rzecz po imieniu, najlepiej
glo$no 1 wyraznie. Witasnie w tym celu opisuj¢ rdzne sztuczki i manipulacje — aby

Czytelnik nie dat si¢ nimi pokonac.

(w pelnej wersji wystepuje tutaj opis wielu taktyk i sztuczek negocjatorskich, na
przyklad Zabdjcze pytanie — to pytanie jest ,,zabojczo” skuteczne. Samo
stosowanie tego pytania, nawet bez innych taktyk i1 sztuczek negocjatorskich

moze da¢ §wietne efekty. )

(..)

Przeczvtaj pelna wersje ebooka

NEGOCJACJE W INNYCH KRAJACH

(...)

Przeczvtaj pelna wersje ebooka

ZAKONCZENIE
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Mam nadzieje, ze ksiazka jest dla Ciebie przydatna i mito ja si¢ czytato.

Najwazniejszym przestaniem jest:

Dobre negocjacje to takie, ktorych wynik jest korzystny dla obu stron

(sytuacja wygrana-wygrana), poniewaz wtedy spoleczenstwo zazwyczaj zyskuje.

Jezeli masz uwagi, opinie, z czyms si¢ nie zgadzasz, chcialby$ co$ doda¢ od
siebie albo o czym$ podyskutowac czy skontaktowac si¢ z autorem, wejdz na strong:

http:/www.baczynski.com.

mi@m
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