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Negocjacje... Termin uzywany do niedawna dla okreslenia pertraktacji miedzy
politykami wysokiego szczebla, zostal zapozyczony ze stownictwa handlowego
(z tac. negotio — sklep; negociare czyli handluje, pertraktuje, prowadze pertraktacje,
rozmowy handlowe). Dzis coraz czesciej dotyczy on takze rozmoéw bardziej
potocznych. Terminem tym okreslamy rozmowy miedzy politykami, biznesmenami,
a nawet sprzeczke zony z mezem.

Dziedziny negocjacji moga by¢ rézne, od drobiazgdw dotyczacych codziennych spraw,
pracy, poprzez rozmowy o urlopach, podwyzkach, awansach, az do negocjacji miedzy
firmami, przy ktérych w gre wchodzg wielkie kontrakty. Negocjacje to jedna
z umiejetnosci, ktérych warto sie nauczyé, gdyz jest niezbedna w zyciu, pozwala
osiggngc¢ to, co chcemy. Aby odnosi¢ sukcesy osobiste i zawodowe nalezy dostosowywac
sie do nowych warunkdéw, konkretnych sytuacji, do dokonujgcych sie przemian. Wazne sg
umiejetnosci komunikaciji interpersonalnej, budowanie wiasciwego kontaktu z partnerem,
wspotpracownikami, klientami, interesantami.

Kazdy z nas — czy tego chce czy nie — jest negocjatorem

Problem polega na tym, ze czesto nie zdajemy sobie sprawy, iz wiasnie toczymy
negocjacje. Jesli nawet to wiemy, a nie potrafimy umiejetnie ich poprowadzi¢ — ta
niewiedza kosztuje. Szczegdlnie wysokie koszty ponosza przedsigebiorstwa
i przedsiebiorcy, ktérzy nie potrafia porozumieé¢ sie ze swoimi kontrahentami.
W warunkach gospodarki rynkowej wynegocjowanie korzystnych warunkow sprzedazy lub
zakupu jest bardzo wazne i moze stanowi¢ o pdézniejszej kondyciji finansowej firmy, stanie
zatrudnienia, rozwoju produkc;ji itd. Efekty zawartych uméw biznesowych, uzgodnien co
do kosztow zakupu i sprzedazy, ceny, znizek i rabatow, jakosci, terminéw ptatnosci,
wielkosci i czestotliwosci dostaw, optat zwigzanych z wynajmem lokalu, warunkéw
otrzymania i sptacania kredytow, sposobow zabezpieczenia ptatnosci — decydujg
o rentownosci i rozwoju przedsiebiorstwa.

Sukces zalezy nie od tego jak wieje wiatr, ale jak ustawia sie zagle.

Negocjacje sgq procesem ztozonym, zaleznym od zdolnosci negocjatora, jego odpornosci
na stres i wiedzy. Zdolnosci negocjacyjne nie sg wytacznie umiejetnosciami intuicyjnymi.
Mozna opanowac¢ sztuke prowadzenia negocjacji, a wowczas nauka ta wraz z intuicjg
moze przyczyni¢ sie do sukcesu. Sztuki negocjacji, handlu i sprzedazy mozna sie
nauczy¢, nie jest potrzebne posiadanie wrodzonych zdolnosci i specjalnego talentu,
ktorym obdarzeni sg na przykfad artysci i poeci. We wspoétczesnym Swiecie coraz wieksze
ma znaczenie to, co moze zaoferowac psychologia. Powigzanie biznesu z psychologig
wykazat fakt otrzymania w 2002r. przez psychologa — Daniela Kahnemana nagrody Nobla
z ekonomii.

Wiecej artykutow znajdziesz na: http://ReklamaStron.pl


http://ReklamaStron.pl/
http://reklamastron.pl/menu/autorzy/e_gabis

Elzbieta Gabis — Talent do negocjacji

Edward Pietkiewicz w ksigzce o nowoczesnym menadzerze m.in. Pisze:
"bez wzajemnego porozumienia i postrzegania przyjetych sposobow postepowania,
bez obowigzujgcych regut obyczajowych nie sposob utrzymac dobrych stosunkéw
stad tez niektorzy ich role w spofteczenstwie porownujg do znaczenia smaru
w pracujgcej maszynie lub do przepiséw drogowych, ktore powinny by¢ stosowane
przez wszystkich uzytkownikow drog publicznych".

Pogtebianie wiedzy, doskonalenie osobistych umiejetnosci, nie zawsze daje gwarancje
odnoszenia sukcesu. Pewne jest natomiast, Zze brak odpowiednich umiejetnosci,
niewtasciwe zachowania prowadzg do porazki. Nowoczesny menadzer powinien poznac
uniwersalne narzedzia psychologiczne, skuteczne techniki negocjowania, nauczy¢ sie
poprawnie argumentowacC, pozna¢ psychologiczne aspekty zarzgdzania, typowe
zachowania konsumenckie oraz tajniki reklam. Powinien umie¢ rozpoznawac i broni¢ sie
przed manipulowaniem, racjonalnie podejmowac decyzje oraz przekonywac¢ do nich
innych.

Negocjacje s jednym ze sposobdéw uzyskania od innych tego, czego od
nich chcemy

Celem negocjacji jest osiagniecie porozumienia, a wiec znalezienie wspolnego
rozwigzania consensusu. W zaleznoéci od wzajemnego traktowania sie przez wystepujgce
w negocjacjach strony wyrdznig sie negocjacje twarde, miekkie i rzeczowe.

Negocjacje twarde

W negocjacjach twardych uczestnicy sa przeciwnikami i dgzg do pokonania drugiej
strony, zadajq jednostronnych korzysci nie ufajg przeciwnikowi stosujg grozby, sg twardzi
w stosunku do ludzi i do problemdéw, zgdajq ustepstw jako warunku rozmow.

Negocjacje miekkie

W negocjacjach miekkich uczestnicy staraja sie by¢ partnerami i poszukujg
porozumienia, ufajg sobie, starajg sie unika¢ walki, szukajg takiego rozwigzania, ktore
zostanie zaakceptowane przez obie strony, aprobujg ewentualne straty w imie
porozumienia.

Negocjacje rzeczowe

Negocjacje rzeczowe eliminujg negatywne elementy negocjacji twardych i miekkich.
Opierajg sie na dazeniu do wspdlnego rozwigzania problemu. Celem ich jest osiggniecie
rozsgdnego wyniku bez zrazania ktérejkolwiek ze stron.
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Trzy fazy negocjacji

W procesie negocjacji mozna wyroznic¢ trzy fazy. W fazie wstepnej nastepuje poznanie
sie partnerow ze sobg okreslenie regut postepowania oraz zdefiniowanie celéw negocjacji.
Gtownym celem fazy srodkowej jest zblizenie oczekiwan partneréw negocjacyjnych,
zdefiniowanych w fazie wstepnej. Jest to czas, w ktorym partnerzy przekonujg sie
nawzajem do zaakceptowania wiasnych propozycji. Faza koncowa polega na
zaakceptowaniu rozwigzan osiggnietych podczas negocjacji oraz zawarciu porozumienia.

Negocjacje powinny by¢ procesem sprawnym. Sprawno$¢ ocenia sie z punktu
widzenia dlugosci trwania negocjacji oraz trwatosci rozwigzania konfliktu. Podstawa
negocjacji jest elastycznos¢ - dgzac do realizacji najwazniejszych celéw, nalezy umiec
zrezygnowaé¢ z mniej waznych kwestii. Chcac dojs¢ do porozumienia, nalezy stosowac
odpowiednie style i strategie negocjacji.

Styl negocjowania

to okreslony sposob prowadzenie rozmow, wynikajacy z predyspozyciji osobowosciowych
negocjatoréw lub z przekonania, ze w danej sytuacji ten sposob jest najbardziej
odpowiedni.

Swiadomie wybrany styl jest strategia negocjacji!

Rozréznia sie nastepujace style negocjowania:

e Dazenie do dominacji — czyli osigganie korzysci za wszelkg cene. Styl ten
stosowany jest w negocjacjach twardych, w ktérych jedna strona ma wyrazng
przewage nad druga.

e Dopasowanie — styl wykorzystywany w negocjacjach miekkich. Strony sg gotowe
do ustepstw.

o Unikanie — polega na oczekiwaniu, ze konflikt sam wygasnie.

e Zgoda na kompromis — obie strony godzg sie na rozwigzanie, ktére przynosi im
korzysci, lecz jednoczesnie jest zwigzane z pewnymi stratami.

® Rozwiazania integracyjne — polega na wyborze optymalnego rozwigzania dla obu
stron. Aby to osiggnag¢, strony negocjujgce wspodlnie wypracowujg nowy, korzystny
dla wszystkich wariant zakonczenia sporu. Rozwigzania integracyjne sg
dtugotrwate, budujg stabilne ukfady, korzystne dla wszystkich negocjatoréw.

Negocjacje utatwia stosownie nastepujacych zasad:
v oddzielenie problemu od ludzi stojgcych za nim;
v skoncentrowanie sie na zadaniach, a nie na prezentowanych pogladach;
v szukanie korzysci dla wszystkich stron;
v stosowanie obiektywnych kryteriéw.
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Niezaleznie od stylu i zasad negocjacji, stosuje sie ich okreslone techniki.

Do najwazniejszych technik negocjaciji naleza:
v rozpoczynanie z wysokiego putapu;
v hie przyjmowanie pierwszej propozycji;
v umiejetne ustepowanie;
v wysuwanie hipotez;
v ograniczenie kompetencji negocjatora;
v manipulowanie czasem;

v wskazywanie na konsekwencje i przeciwne przyktady.

Proces negocjacji

Proces negocjacji to proces dochodzenia do mozliwego najkorzystniejszego rozwigzania
dla obu stron. Nie powinno sie traktowaé go jako walki, w ktérej kontrahenci spotykajqg sie
po to, aby jeden mogt pogtebi¢ drugiego i przez to osiggnaC sukces. Rozmowy powinny
by¢ prowadzone z myslg o osiggnieciu korzystnego kompromisu. Porozumienie si¢ bez
poczucia strat, przegranej i ofiar jest sztuka. Ale tak jak wszystkiego, przy pewnym
wysitku mozna jej sie nauczyc.

Czy mozna mie¢ talent do negocjacji? Jakie umiejetnosci i cechy
osobowosci decyduja o tym, ze jest sie skutecznym negocjatorem? Co
to znaczy by¢é dobrym negocjatorem?

Powstaty pewne mity, ktore nakazujg wierzy¢, ze kto$ jest dobrym negocjatorem, choc¢
w rzeczywistosci nie koniecznie tak musi by¢. Do nich nalezy przypisywanie takich cech
jak: nieustepliwos¢, twardosc¢, nie okazywanie emocji, kamienna twarz, traktowanie
negocjacji jako pola bitwy, spryt prowadzacy niekoniecznie do uczciwego porozumienia.
W praktyce zbytnia twardos¢ jest réwnie niebezpieczna, co zbytnia uleglosé.
Ludzie stosujacy styl miekki poddajg sie presji i ponoszg straty w celu zawarcia
porozumienia dla podtrzymania dobrych relacji interpersonalnych.
W stylu twardym uczestnicy sg wrogami, przeciwnikami, cel to zwyciestwo. Sg twardzi
zaréwno wobec ludzi jak i problemu nie darzg siebie zaufaniem, stosujg nawet grozby,
ukrywajg dolng granice ustepstw, dgazg do jednego rozwigzania korzystnego dla siebie,
wywierajg presje.

Niesie to za sobg pewne konsekwencje, przeciwnik jest bowiem osoba, o ktorej interes czy
komfort psychiczny nie musimy dbac, osobg ktérej nie ufamy, ktérg mozemy oszukac lub
ktora moze oszukac nas. | tak mozna wpasc¢ w wir zachowan, ktorych efekt nie moze byc¢
satysfakcjonujacy dla zadnej ze stron.

Uwaga! Jesli nawet twarde negocjowanie przyniesie skutek — w postaci bardzo
korzystnego dla strony porozumienia - moze mieC niekorzystne skutki w przysztoSci.
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Na wypracowanie najlepszych efektow negocjacji oraz utrzymanie dobrych kontaktow ze
strong przeciwng pozwala styl rzeczowy, w ktorym uczestnicy negocjacji rozwigzujg
wspolny problem i majg do niego twércze podejscie. Negocjatorzy nie przenoszg swojej
opinii o ludziach, z ktéorymi prowadzg rozmowy, na stosunek do przedmiotu negocjacji, sq
delikatni wobec ludzi i twardzi wobec problemu. Ustalajg obiektywne kryteria. Sztuki
negocjacji mozna i trzeba sie uczyé. Jednak sg osoby, ktére nie majac zadnego
przygotowania, radzg sobie w negocjacjach bardzo dobrze. Mozna by¢ doskonatym
negocjatorem, nie majagc ku temu wrodzonych zdolnosci, lecz polegajgc tylko na nabytych
umiejetnosciach, ale nie mozna tez zaprzeczy¢, ze istnieje cos$ takiego jak talent do
negocjowania, podobnie jak talent do gry na instrumentach, czy gry w pitke. Nikt nie rodzi
sie sprzedawcg i handlowcem, podobnie jak nikt nie rodzi sie nauczycielem, hydraulikiem,
policjantem czy Slusarzem. Mimo to wiele oséb pracujgcych w handlu sadzi, ze bywajq
urodzeni sprzedawcy-szczesciarze, ktorym wszystko przychodzi tatwo.

Jak rozpozna¢ urodzonych negocjatorow?

Wielu autoréw podijeto sie proby opisania, jak rozpozna¢ urodzonych negocjatorow. Mark
McCormack wymienia m.in. takie postawy jak: nie przejmowanie sie brakiem sympatii,
radzenie sobie z problemami, zamifowanie do negocjacji. Elwood N. Chapman
w podreczniku dla os6b pragngacych rozwingé umiejetnos¢ sprzedawania, wsrod osob,
ktore osiggaja sukcesy, wymienia osoby, ktore ucza sie, a nastepnie doskonala
techniki sprzedawania, zachowuja przyjacielska postawe wobec kupujacych,
stuchaja swoich klientéw, ucza sie gospodarowania swoim czasem oraz ustalania
swoich priorytetow, uwazaja siebie za osoby umiejace rozwiazywaé problemy.
Wsrdd osob, ktére odnoszg porazki, podaje osoby, ktore w stu procentach polegajg na
witasnej osobowosci, majg negatywny stosunek otoczenia, mowig bez przerwy, nie
probujac zrozumiec¢ potrzeb klienta.

Kontynuujac prébe nakreslenia sylwetki skutecznego negocjatora, mozna wymienic
najwazniejsze atuty dobrego negocjatora jak:

v Wiedza z dziedziny, ktora jest przedmiotem negocjacji,

v wiasciwie dobrane do okolicznosci style i techniki negocjaciji,
v wiedza z zakresu komunikacji interpersonalnej,

v kultura i urok osobisty,

v wiedza o przeciwniku.

Negocjacje sq procesem ditugotrwalym i wcale nie rozpoczynajg sie w momencie
zasiadania do rozmoéw. O sukcesie negocjacji decyduje réwniez ogrom pracy wiozonej
wczesniej w odpowiednie przygotowanie sie do nich. O przedmiocie pertraktacji, wkasnej
firmie, o konkurencji i partnerze nalezy wiedzie¢ jak najwiecej juz przed negocjacjami.
Warto jest opracowac plan, ustali¢ cele i ich hierarchie. Zastanowic¢ sie nad problemami do
omoéwienia, dokona¢ analizy mocnych i stabych stron oraz opracowacC strategie
postepowania. Pomaga to unikng¢ chaosu w czasie negocjacji. Pewnosci w negocjacjach
dodaje przygotowanie kilku wersji rozwigzan w zaleznosci od posunie¢ rozmoéwcy.
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Negocjator musi byé dobrze przygotowany do rozméw, gdyz odpowiednie
przygotowanie jest ma réwnie wazne znaczenie jak sposob ich prowadzenia. Dobre
przygotowanie to potowa sukcesu. Negocjacje sg przede wszystkim procesem decyzyjnym
i powinni w nich bra¢ udziat ludzie niemiejgcy probleméw z podejmowaniem decyzji.
Z punktu widzenia interesow przedsiebiorstwa, musza to by¢ osoby efektywne w swoim
dziataniach, a wiec skuteczne w osigganiu zaktadanych celéw.

Niesprawne negocjacje

Gtéwng przyczyna niesprawnych negocjacji najczesciej jest nieprawidiowy sposéb
zachowania sie negocjatorow - brak umiejetnosci: komunikowania sie stron w trakcie
negocjacji, argumentacji, ustepowania i dostosowania strategii negocjacyjnej do sytuaciji.
Negocjacje bytyby znacznie tatwiejsze, gdyby negocjatorzy umieli rzeczowo i obiektywnie
oceni¢ argumenty drugiej strony.

Uwaga! Konflikt czesto tkwi nie w samej obiektywnej rzeczywisto$ci, ale w sposobie
postrzegania jej przez ludzi.

Wazne jest, jesli chce sie wptyngé na rozméwce, aby myslec jego kategoriami, wczué sie
w jego postawe i emocje. Jest to jedna z wazniejszych umiejetnosci, ktore powinien
posigs¢ skuteczny negocjator w czasie negocjacji. Niezaleznie od stopnia zaufania do
partnera, nalezy sprawdza¢ informacje przekazane przez niego, aby unikng¢ oszustwa.
Cho¢ zaktadamy, ze podczas negocjacji obie strony bedg postepowaé uczciwie, gdyz
Z nieuczciwg osobag lub firmg nikt nie chce negocjowac.

Skuteczny negocjator musi by¢ kompetentny w zakresie meritum sprawy.

Od niego zalezy, czy bedzie pogiebiat swojg wiedze, aktualizowat jg, zapewni sobie
doptyw informacji, wykorzysta do tego wiedze wspodtpracownikéw. Negocjator podobnie jak
menadzer, sam troszczy sie o uzytecznos¢ swoistego produktu, jakim jest wiedza. Zwraca
sie przy tym uwage, iz efektywno$é negocjatora zalezy w duzym stopniu od tego, czy
moga go zrozumiec inni.

Nie wszyscy pamietaja, ze najwiekszg sztuka jest moéwi¢ prosto o rzeczach
skomplikowanych. W czasie wypowiedzi nalezy dbac¢ przede wszystkim o wiarygodnosé
wypowiedzi i atrakcyjno$¢ przekazu. Handlowiec kojarzy sie z gadatliwym i gtosnym
jegomosciem, ktory bez wiekszego wysitku naméwi Eskimosa, by kupit u niego lodéwke,
zamrazarke i - okazyjnie - maszynke do wytwarzania kostek lodow. Natomiast w praktyce
dobrzy negocjatorzy to przede wszystkim doskonali stuchacze. Cechami dobrego
stuchacza sg przede wszystkim: obiektywizm, cierpliwosc¢ i wnikliwos¢ stuchania.

Negocjacje to takze komunikowanie sie bez stow, dlatego rozumienie "mowy ciata"
pomaga nie tylko odczytywaé stan emocjonalny partnera, ale tez nie zdradza¢ wtasnego.
Sprzedajgc swoje pomysty, idee, zyczenie, potrzeby, dazenia, doswiadczenie czy
wreszcie produkty lub ustugi sprzedawca musi by¢ pewien, ze sam chciatby je kupié¢. Jesli
sam nie jest przekonany, nie uda mu sie namowic innych. Panuje powszechny poglad, ze
dobry negocjator powinien wyrdzniac sie: sitg oddziatywania, zdolnosciami przekonywania
i motywacjami wynikajacymi z aspiracji.
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Skuteczna perswazja

Sztuka perswazji - przekonywanie - to wszystko, co robimy, aby wywrze¢ wptyw na
stanowisko drugiej strony, jej opinie i postawy. To, czy sie uda przekonac, zalezy od trzech
elementéw: nadawcy czyli tego ktéry przekonuje, komunikatu, czyli tego co sie i jak méwi
oraz odbiorcy, czyli negocjatora drugiej strony, na ktorego probujemy oddziatywad.
Skutecznos¢ nadawcy zalezy od: wiarygodnosci, fachowo$ci i atrakcyjnosci osobistej.
Uwaga! Dobry negocjator powinien odznaczacC sie sita, polegajgca na umiejetnosci
oddziatywania na partnera negocjacyjnego tak, aby uzyskac jak najlepszy wynik.

Skuteczna argumentacja

Podstawowg umiejetnoscia, ktéra daje te site, jest skuteczne argumentowanie.
Argumentacje nalezy dostosowywac¢ do osobowosci partnera i sytuacji, w ktorej znajdujg
sie rozmowcy. Dla jednych licza sie fakty, a wtedy argumentacja powinna by¢ rzeczowa,
zgodna z rzeczywistoscig oraz posiadang wiedza, dla innych wazne sg dogmaty, ideologie
czy emocje. Sposob budowania skutecznej argumentacji zalezy od poziomu
intelektualnego oraz od tego, na ile partner zna poruszane zagadnienie. Przy doborze
argumentacji nalezy uwzglednia¢ nastawienie partnera do przedmiotu rozmowy.
Argumenty powinny by¢ stopniowane od prostych do ziozonych od znanych do
nieznanych. Korzystnie jest poda¢ mocne argumenty na koncu. Jesli chcemy osiggnac
dobre porozumienie, powinniSmy rozmawiac¢ o interesach, méwi¢ na czym nam zalezy
i jak chcemy to osigagnac, ale zbytnia szczeros¢ grozi tym, ze druga osoba pozna nasze
stabosci i moze je wykorzystaé. W rozmowach handlowych nalezy zwraca¢ uwaga na
korzysci, jakie osiggnie klient z nabycia oferowanych towardw lub ustug.

Uwaga! Wiekszosc klientow przywigzuje wiekszg wage do mozliwoSci uzyskania korzysci
Z posiadania wyrobu lub ustugi niz do nieprzemawiajgcych do wyobrazni faktow.

Metoda pytania bezposredniego

Stara zasada dobrych sprzedawcow przestrzega, aby nigdy nie zadawac pytan, na ktore
klient moze odpowiedzie¢ "nie", natomiast stosuje sie metode "pytania bezposredniego”,
ktore powinno zaczynac sie od: kto, dlaczego, co i kiedy? Zbyt wielu niedoswiadczonych
sprzedawcow obawia sie podejmowac proby wyjasniania i poznawani obiekcji, gdyz nie
wiedzg, jak sobie z nimi poradzi¢. Dla doswiadczonego sprzedawcy watpliwosc jest czesto
sygnatem, ze klient chce wiedzie¢ wiecej o sprzedawanych produktach czy ustugach.
Umiejetnie "zatatwione" obiekcje mogg stac sie atutem przy sprzedazy. Jest pewna ilos¢
zasad uzywana przy usuwaniu obiekcji. Jedna z nich nazywana jest metoda "tak, ale".

Metoda "tak, ale"

W tej metodzie sprzedawca zgadza sie z klientem, ale wskazuje zalety réwne, albo
przewyzszajgce swag wagg obiekcje. Kiedy uzywana jest metoda "bumerangu" -
sprzedawca probuje odwrocic watpliwosé klienta i skierowaé jg z powrotem do niego
w formie powodu, argumentu kupna.

Wiecej artykutow znajdziesz na: http://ReklamaStron.pl
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Inne techniki przezwyciezania obiekcji to:
powotywanie sie na podobne zakupy w przeszto$ci;
demonstracja;

wykazanie, ze pozniejszy zakup bedzie nieoptacalny;

wyrozumiale wystuchanie;

poréwnanie.

Techniki usuwania obiekcji mogg by¢ uzywane osobno badz tgcznie. Doswiadczenie
wielu handlowcow wykazuje, ze konsekwentne unikanie niektorych stéw utatwia rozmowe
z klientem i powoduje, ze szybciej decyduje sie na ztozenie zamodwienia. Zamiast —
sprzedawac — klientowi mozna: dostarczac¢ towar, dziatac jako doradca, expert, posrednik,
doprowadza¢ do tego, ze zostat wiascicielem itd. Cene i koszt mozna zastgpic
wyrazeniami: warto$¢, dostepne za, oferowane za, warte itd. Zamiast podpisywac kontrakt
mozna: zaaprobowac uzgodnienia, potwierdzi¢ dokumenty. Poczatkowa inwestycja brzmi
lepiej niz przedptata. Termin "kontrakt" mozna zastgpi¢ okresleniami: uzgodnienie,
dokumenty, umowa, formularze.

Zastosowanie

Techniki negocjacyjne i sprzedazy mogg by¢ wykorzystywane w réznych obszarach zycia.
Wiekszos¢ zatrudnionych, niezaleznie od tego, czy zdajg sobie z tego sprawe czy nie —
w pewnym stopniu uczestniczy w roznych formach sprzedazy. Kazda osoba majaca
kontakt z osobami z zewnatrz organizacji jest zaangazowana w rodzaj relacji z klientami.
Umiejetno$¢ negocjacji przydaje sie nie tylko w pracy. Kazdy z nas codziennie
negocjuje, czy tego chce, czy nie, gdyz negocjacje saq sposobem uzyskania od
innych tego, na czym nam zalezy.

Autor: Elzbieta Gabis (Metodyk.pl) Aktualizacja: 31.03.2006r.

Najnowsza wersja artykutu znajduje sie pod adresem:
http://reklamastron.pl/zarabianie/negocjacje.php
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