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Rozdzial 6.

Ocena sklonnosci

negocjacyjnych innych ludzi

Jak odnosié sie do drugiej strony

Doktor Pat mégt juz przejsé do omawiania z pracow-
nikami firmy XL zewnetrznych aspektéw drugiego eta-
pu procesu leczenia negocjofobii, a mianowicie do oceny
sklonnosci drugiej strony do stosowania poszczegélnych
strategii negocjacyjnych. Jay i Eduardo byli zasko-
czeni, gdy na poczatku popotudniowej sesji zobaczyli
Doktora Pata z talig kart w reku. Eduardo pozwolil
sobie nawet na zart. ,Co jest, doktorku? Bedziemy
grali w Texas Hold’em, czy jak?” — spytal. Doktor
Pat tylko sie usmiechnat i przetasowal karty.
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Y Jednominutowe Cwiczenie
Za kazdym razem gdy znajdziesz sie
w sytuacji negocjacyjnej, znajdz minute
na wykonanie trzech krokow.

S Etap 3. Strategia
Wybierz strategie najlepsza w danej
sytuacji.

A Etap 2. Ocena
Ocen wlasne sktonnosci do korzystania
z poszczegolnych strategii negocjacyjnych
oraz sklonnosci pozostatych stron procesu.

E Etap 1. Zaangazowanie
Uswiadom sobie, ze znalaztes sie
w sytuacji negocjacyjnej, i szybko
przeanalizuj dostepne strategie.

To nie jest pasjans

~Teraz, kiedy juz wiecie, na czym polegaja cztery
strategie i ktore z nich najbardziej wam odpowiadaja,
macie zupelnie niezle pojecie, jak lubicie rozgrywaé
karty w sytuacjach negocjacyjnych. Stusznie zauwazyl
przed chwilyg Eduardo, iz wiele 0s6b nie bez racji po-
strzega negocjacje jako gre karciang o wysoka stawke.
Doskonale wiemy jednak, ze jesli akurat nie stawiamy
pasjansa, przy stole siedza réwniez inne osoby, ktérych
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rola nie ogranicza sie wylagcznie do obserwowania, jak
wygrywamy kolejne rozdania. Pozostali uczestnicy gry
réwniez pragng sukcesu i stosujg wlasne strategie ne-
gocjacyjne. Umiejetnos¢ skutecznej identyfikacji ich
metody i przewidywania kolejnych zagran, wsparta
wiedza o wlasnych sklonnosciach negocjacyjnych, po-
zwoli wam osigga¢ podczas negocjacji wyraznie lepsze
efekty”.

W opinii Jaya analizowanie sktonno$ci wszystkich
uczestnikéw gry byloby zbyt nuzace. W obecnej chwili
interesowalo go gtéwnie to, zeby staé sie twardszym
i rzadziej sie dostosowywaé. Mialby jeszcze odgadywac,
co my§lg inni?

W tym momencie Doktor Pat nawigzal do obaw
gromadzacych sie w glowie Jaya. ,Widze zmartwienie
na niektérych twarzach. To wszystko nie brzmi najpro-
$ciej, prawda? Ale pamietacie, obiecalem wam, ze
bedzie latwo. Ot6z zdradze wam pewien sekret.
Sklonnosci negocjacyjne u wiekszosci ludz sg przewi-
dywalne. Nawet ci, ktérych trudno odczytaé, nie po-
trafig przez dluzszy czas zachowywaé pokerowej miny,
wiec w pewnym momencie uda wam sie stwierdzié,
na jaka strategie stawiaja. Podczas tego morskiego se-
minarium nabedziecie troche doswiadczenia, potem
pojawi sie efekt krzywej uczenia sie, az w konicu spo-
strzezecie, ze odgadywanie zamiaréw drugiej strony
przychodzi wam z latwoscia .
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Historia lubi sie powtarzac

Grupa miala sie wlasnie dowiedzieé, ze pierwszym
wskaznikiem sklonnosci negocjacyjnych drugiej osoby
jest jej dotychcezasowe zachowanie podczas negocjacii.

»Wiele 0s6b nie ma wystarczajacych kompetencji,
by komfortowo postugiwaé sie wiecej niz jedng strate-
gig negocjacyjng. Podobnie jak wy, cierpig na nego-
cjofobie, ktéra ogranicza wachlarz stosowanych przez
nich taktyk wlasciwie do jednego, najblizszego im
dziatania. Co wiecej, 99 procent tych ludzi nigdy nie
odbylo tego szkolenia. Jezeli w ostatnich negocjacjach
stosowali oni strategie rywalizacji, réwniez przy nastep-
nej okazji najprawdopodobniej réwniez postawig na
model wygrany — przegrany. Zrobia to nawet wtedy,
gdy poprzednim razem ta strategia przyniosta im po-
razke. Najlepszym wyznacznikiem przyszlych zacho-
wan sg zachowania z przeszlosci. W zyciu jak w kartach:
blefujacy czesto blefuja, a pasujacy lubig pasowaé. Po
prostu tak lubig graé i wiele sie nad tym nie zastana-
wiaja. Wystarczy wiec, ze bedziecie obserwowaé part-
neréw na tyle uwaznie, by to wychwyci¢”.

Doktor Pat przytoczyl opowies$é swiadezaca o tym,
ze historia lubi sie powtarzaé: ,,Pewien méj klient ma
odbiorce, ktérego zwyktem nazywa¢ Panem 10 Procent.
Za kazdym razem, gdy moj klient negocjuje z nim
nowy roczny kontrakt, on automatycznie i w agre-
sywny sposob zglasza zadanie 10-procentowej obnizki
cen, a jednoczesnie formutuje coraz bardziej wygo-
rowane oczekiwania dotyczace warunkéw wspétpracy
i ustug dodatkowych. Nie trzeba mi szklanej kuli, by
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wiedzieé, co druga strona powie lub zrobi w trakcie
negocjacji. Przewidywanie polega na uwaznym obser-
wowaniu i wlasciwym ocenieniu tego, co juz wyda-
rzylo sie w przeszltosci”.

Jay doszedl do wniosku, ze w wiekszosci przy-
padkéw, gdy klienci zaskoczyli go, robiac co$ lub cze-
go$ nie robigc, jego zdziwienie bylo nieuzasadnione.
Na wiele spotkan udawal sie z zupelnie bezpodstaw-
ng nadzieja, ze tym razem sprawy potoczg sie inaczej,
choé¢ nie potrafit podaé¢ zadnych argumentéw, kiedy
zglaszano brak zréznicowania lub watpliwa warto§é
produktéw firmy XL. W pewnym sensie przypominato
to wielokrotne przezywanie tego samego koszmaru.

Na plaszczyznie osobistej

Doktor Pat przeszedl do omawiania styléw behawio-
ralnych i ich zwiazku z oceng prawdopodobnych za-
chowan negocjacyjnych drugiej osoby. ,Nawet jesli
nie prowadziliScie z dang osobg formalnych negocjacji
i nie mozecie wycigga¢ wnioskéw na podstawie weze-
$niejszych doswiadczen, nadal mozecie formutowaé
pewne przypuszczenia na jej temat. Wystarczy zaob-
serwowadé, jaki styl behawioralny przejawia. W ten
spos6b zyskacie solidne podstawy, by formulowad
przypuszczenia o wybranej strategii negocjacyjnej
danej strony”. Nastepnie zaczal omawiaé cztery pod-
stawowe style interakcji pod katem tempa wymiany
informacji oraz koncentrowania sie na zadaniach lub
na budowaniu relacji.
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Typ analityczny
(niskie tempo, koncentracja na zadaniu)

Doktor Pat wyjasnit, ze ludzie prezentujacy typ anali-
tyczny podchodza do prowadzonych negocjacji w spo-
s6b najmniej emocjonalny. ,,Kiedy macie do czynienia
z czlowiekiem zainteresowanym cyferkami, powinni-
$cie wiedzieé¢, ze najbardziej ceni on sobie brak nie-
spodzianek. Wszystko sprowadza sie do racjonalne;j
oceny wartosci liczbowych. Powinni$cie zatem minima-
lizowa¢ wszelkie przejawy zainteresowania opiniami
czy emocjami. Ten czlowiek oczekuje precyzyjnego
przedstawienia konkretnych danych i potrzebuje czasu
na ich analize. Analityka mozna poréwnaé do psa, ktéry
chwyta kosé¢ i ucieka z nig pod ganek, gdzie moze sie
nig w spokoju zaja¢”. Doktor Pat zasugerowal, ze ze
wzgledu na taki styl behawioralny analitycy czesto
wykazuja tendencje do stosowania strategii unikania.
»Unikaja podejmowania decyzji, je§li nie maja wy-
starczajaco duzo informacji oraz czasu na ich przetwo-
rzenie. Nierzadko wykazuja réwniez silng awersje do
podejmowania decyzji i wyrazania swoich opinii na
forum publicznym”.

Doktor Pat zwrécit uwage na jeszcze jedng ceche
negocjacyjng, charakterystyczng dla analitykéw: ,,W wa-
szym interesie jest zadbac o to, by analityk czmychajacy
pod ganek dysponowal wszelkimi niezbednymi infor-
macjami, bo kiedy juz stamtad wychynie, jego decyzja
bedzie nieodwolalna. Zmieniajac zdanie, przyznalby
sie do tego, czego sie w negocjacjach najbardziej
obawia — do popelnienia btedu”.
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Typ ambicjonalny

(wysokie tempo, koncentracja na zadaniach)

»Wiele 0s6b czuje sie oniesmielonych w negocjacjach
z ludZzmi o wysokich ambicjach, cho¢ mnie osobiScie
pracuje sie z nimi najlepiej”, kontynuowal Doktor
Pat. ,Tacy ludzie nie potrafig skupié¢ sie dluzej na
jednej sprawie, bez emocji wykonujg powierzone im
zadania i wyrazaja swoje opinie w sposob bezposredni.
To wszystko sprawia, ze ich partner doskonale wie, na
czym stoi. Typ ambicjonalny czesto rozpoczyna nego-
cjacje od bardzo agresywnej strategii rywalizacyjnej,
ale to tylko test. Chce zobaczy¢, z jakiej gliny jest ule-
piony jego partner i jak bardzo czuje sie pewny w kwe-
stii negocjowanych stanowisk”. Wedlug Doktora Pata
pomyslne przejscie poczatkowej proby ognia daje duze
szanse na negocjacje bardziej nastawione na wspol-
dzialanie. Eduardo uznawat takie otwarte ataki za zbyt
bolesne i dezorientujace, a teraz nagle zaczal rozumieé
ich prawdziwe znaczenie.

Doktor Pat méwil dalej: ,,Przekonawszy sie, ze
trafit na partnera powaznie podchodzacego do nego-
cjacji, typ ambicjonalny uznaje, ze jest on wart szcze-
rosci i wysitku, jakie trzeba wlozyé¢ we wspotdziata-
nie. Bardzo rzadko decyduje sie na otwartg gre, ale ci,
ktérzy okazuja sie tego godni, czesto koncza z zeto-
nami po swojej stronie stotu. Tacy ludzie zwykle maja
jeden bardzo wazny dla nich postulat negocjacyjny
i jesli uda wam sie zaspokoic¢ ich potrzeby w tej kwestii,
ich zainteresowanie innymi »pomniejszymi« sprawami
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moze spas¢ do bardzo niskiego poziomu. Trzeba po
prostu ustali¢, co ich dreczy, a kiedy juz wam sie to
uda, na drodze do sukcesu nie pozostanie wiele prze-
szkod. Jezeli stwierdzicie, ze spieszy im sie do osiggnie-
cia czego$, na czym bardzo im zalezy, mozecie liczy¢
na to, ze nie beda stwarzaé¢ wiekszych probleméw
w kwestii ceny”. Jednocze$nie Doktor Pat wyjasnit:
LAgresywny atak cenowy ma zazwyczaj na celu spraw-
dzenie, czy jesteSmy pewni wartosci naszej oferty”.

-W relacjach z typem ambicjonalnym trzeba za-
pracowaé sobie na wiarygodno$é, poniewaz w nego-
cjacjach najbardziej obawia sie on porazki. W przeci-
wienstwie do analityka nie przeszkadza mu popelnianie
btedéw, natomiast ostateczna porazka pod zadnym
pozorem nie wchodzi w gre — w zaden spos6b nie
wpisuje sie ona w jego obraz samego siebie”.

Doktor Pat wspomnial nastepnie, ze typ ambicjo-
nalny nie ma cierpliwosci do omawiania szczegéto-
wych warunkéw transakeji. ,,Po udanych negocjacjach
ludzie ambicjonalni czesto zdajg sie na analitykéw
obecnych w ich zespole, i to im zlecaja dopiecie na
ostatni guzik wszystkich szczegétéw transakceji. Jezeli
jednak typ ambicjonalny jest ostatecznym decyden-
tem, musicie zadba¢ o to, by pod koniec catego pro-
cesu wrécil on do stolu negocjacyjnego i osobiScie
przypieczetowal transakcje”.

W tym momencie Jay przypomnial sobie: niedawno
probowat uzgodnié¢ szczegély transakceji z pewng ko-
bietg przejawiajaca taki wlasnie styl behawioralny.
Ostatecznie wyrazita ona catkowity brak zainteresowania
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wspolpracg z firmg XL, stwierdzajac: ,,Chlopaki, wspél-
praca z wami robi po prostu zbyt duzo zamieszania”.
Jay naprawde zalowal, ze nie spotkal Jednominutowego
Negocjatora juz wiele lat temu. Ta jedna rada uratowa-
taby zapewne kilka duzych transakcji, ktére wymknely
mu sie z rgk. Podczas nastepnej przerwy rozmawial
z Edwardem; kolega najwyrazniej doszedl do tych
samych wnioskéw.

Typ ekspresyjny
(wysokie tempo, koncentracja na relacji)

Doktor Pat opisal typ ekspresyjny jako taki, ktéry po-
nad wszystko dazy do wspdéldzialania. ,,Ci ludzie uwiel-
biaja my$l o wspoétdziataniu. Klopot w tym, ze naj-
czesciej sg zbyt chaotyczni i niezdyscyplinowani, by
konsekwentnie te strategie stosowaé. To ci marzyciele,
o ktérych wspomnialem wczes$niej — okazuja sie za
mato uwazni i za malo skoncentrowani, by zastuzy¢
na miano medrcéw. Jezeli uda wam sie skupic¢ na so-
bie uwage przedstawiciela typu ekspresyjnego, lepiej
blyskawicznie i z duzym entuzjazmem zmierzajcie do
sfinalizowania transakcji. Dzisiaj moga by¢ wami za-
chwyceni, a jutro nie beda pamieta¢ waszego nazwiska.
Przeciez jutro bedzie nowy dziefi i nowe, bardziej
ekscytujace negocjacje”.

Doktor Pat zwrécil uwage, ze wielu poczatkujacych
negocjatoréow zraza sie, gdy typ ekspresyjny straci
zainteresowanie negocjacjami. Poczatkujacy negocjator
przechodzi wéwczas do strategii unikania. ,, Takie osoby
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sg impulsywne, a czasem tez plochliwe. Zazwyczaj
zajmuja sie wieloma sprawami jednoczesnie i ledwie
moga poswieci¢ cho¢ chwile uwagi wam i prowadze-
niu negocjacji. Co w takiej sytuacji nalezy zrobi¢? Naj-
lepiej poznaé ich cele i wizje, po czym zareagowaé na
nie stymulujaco, wymuszajac w ten sposéb zaangazo-
wanie tych ludzi”.

Doktor Pat podkreslil, jak bardzo jest wazne, by
w firmie takiej osoby znalezé¢ kogos, kto pomoze nam
zebra¢ informacje niezbedne do zrozumienia potrzeb
naszego partnera w negocjacjach. Na tej podstawie
nalezy opracowa¢ rézne rozwigzania, a potem wrocic¢
do danej osoby tylko po konkretng decyzje. ,,Napraw-
de powinniscie sktoni¢ taka osobe, by wyznaczyta kogo$
ze swojego zespolu do kontaktéw z wami. Musicie
uzyskaé deklaracje, ze osoba ta wréci w ostatniej fazie
negocjacji, by podja¢ decyzje. W waszym interesie lezy,
aby ta chwila nadeszla jak najszybciej. Pod tym wzgle-
dem typ ekspresyjny zachowuje sie podobnie jak typ
ambicjonalny — potrzebuje motywacji do dzialania
i te motywacje docenia”.

- Typ ekspresyjny w negocjacjach najbardziej nie
lubi nudy. Opracujcie rozwigzania odpowiadajace jego
celom, przedstawcie je w sposéb zwiezly i energetycz-
ny, a typ ekspresyjny moze zaskoczy¢ was decyzja pod-
jeta w utamku sekundy”.

Gdy wszyscy notowali, Eduardo przypomniat sobie,
jak to kiedy$ dzialal zbyt wolno i w rezultacie stracit
klienta, takiego wlasnie o wysokich sklonnosciach
ekspresyjnych, ktéry potencjalnie mogt sie sta¢ jego
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partnerem we wspéldziataniu. Najwyrazniej klient
zostal objety programem ochrony swiadkéw, bo stuch
0 nim zaginal.

Typ przyjacielski

(niskie tempo, koncentracja na relacji)

Doktor Pat rozpoczal rozwazania nad ostatnim stylem
behawioralnym od pytania: ,,Ilu z was przyszto na
dzisiejsze spotkanie z przekonaniem, ze radosny i tro-
skliwy typ przyjacielski to najlepszy partner w ne-
gocjacjach?”. W gére uniosla sie ponad potowa rak.
»Przyjaciele, nie chce was rozczarowywac, ale mu-
sze powiedzieé, ze jesteScie w bledzie. Na czym
polega problem? Ot6z moze wam sie wydawadé, ze typ
przyjacielski was uwielbia, ale powinniscie wiedzied,
ze on uwielbia réwniez waszych konkurentéw. Ponie-
waz wykazuje silne sktonnosci do budowania relacji
i unikania potencjalnych konfliktéw za wszelka cene,
przez caly czas podtrzymuje przyjazny nastréj. W ogéle
nie spieszy mu sie z podejmowaniem decyzji, gdyz
potrzebuje duzo czasu na to, by dowiedziec¢ sie, jakie
sg poglady wszystkich czlonkéw jego zespotu na te-
mat nadchodzacej zmiany. Postawa ta powoduje, ze
typ ambicjonalny i typ ekspresyjny po prostu wychodza
z siebie. Lubig slysze¢ »take, ale sg juz duzymi chlop-
cami i poradzg sobie z odpowiedzig »nie«, sprébuja
nawet te odpowiedZ zmienié, natomiast odpowiedz
»moze« po prostu ich dobija”.
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Wilasnie z uwagi na powyzsze Doktor Pat scha-
rakteryzowal typ przyjacielski jako mistrza unikania.
W przeciwienstwie do analityka, ktéry unika pode;j-
mowania decyzji z powodu niepelnej informacji czy
tez na forum publicznym, typ przyjacielski odklada
podjecie decyzji tak dtugo, dopdki nie bedzie pewien,
ze okreslony rezultat nie urazi zadnego z czlonkéw
jego zespolu ani zadnego z czlonkéw zespoléw rywali-
zujacych z sobg o jego uwage. Typ przyjacielski wy-
chodzi z zalozenia, ze jesli poczeka, dany problem
sam sie rozwiaze albo po prostu zniknie”.

Doktor Pat podkreslit, ze typ przyjacielski najcze-
$ciej siega po strategie dostosowania. ,,Aby unikna¢
konfliktu, typ przyjacielski bedzie sktonny dostoso-
wywacé sie bardziej, niz jest to konieczne. Niech wam
sie nie wydaje, ze to korzystna perspektywa w nego-
cjacjach z takim czlowiekiem, poniewaz na pézniej-
szych etapach procesu moze on prébowaé¢ odzyskac
utracony grunt, skarzac sie, a czasem nawet wzbu-
dzajac w was poczucie winy. Zapamietajcie sobie to”.

Jak odczytac ludzi,

z ktérymi negocjuje sie pierwszy raz

W tym momencie wykladu Monte Beal uniést reke.
Doktor Pat skinal glowa w jego strone, zachecajac do
wypowiedzenia swojej opinii. ,, Wszystko fadnie pieknie,
ale to tylko w przypadku os6b, z ktérymi mamy juz
jakies doswiadczenia. Co jednak powinni$my robié¢
w sytuacji, gdy negocjujemy z kim$ po raz pierwszy
i nie wiemy, na czym sie oprze¢?”.
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Doktor Pat odpowiedzial: ,Monte, masz u mnie
pie¢ dolaréw, poniewaz dale§ nam wlasnie znakomitg
okazje do przejscia do kolejnego zagadnienia. W przy-
padku negocjowania z osoba, ktéra widzicie po raz
pierwszy, mozecie ocenié jej styl behawioralny na
podstawie informacji z dwéch odmiennych zrédel”.
Jako pierwsze zrédlo Jednominutowy Negocjator wska-
zal firme, z ktorg prowadzi sie negocjacje — oczywi-
$cie, jesli rzecz dotyczy relacji b2b. ,Kiedy przyste-
puje do negocjacji z firma, ktérej do tej pory nie
znalem, interesuje mnie przede wszystkim to, jak ta
firma negocjuje ze swoimi klientami. Jezeli stynie ze
wspoOldzialania z klientami, spodziewam sie, ze taki sam
styl bedzie przejawia¢ w negocjacjach z dostawcami.
Jesli natomiast firma podchodzi do relacji z klientami
wysoce rywalizacyjnie, spodziewam sie po niej ostrej
rywalizacji w negocjacjach ze mng jako potencjalnym
sprzedawca. Chodzi tu o kwestie zwigzane z kulturg
danej organizacji; na ich podstawie mozna formultowacé
pewne prognozy .

Doktor Pat zalecit réwniez poszukiwanie publicznie
dostepnych informacji na temat firmy, na przyktad
tresci znajdujacych sie na jej stronie internetowej lub
w poSwieconych jej artykutach prasowych. ,,Jesli firma
otwarcie dzieli sie przydatnymi danymi, mozna spo-
dziewa¢ sie po niej strategii wspoéldziatania. Nie za-
szkodzi tez zapoznaé sie z jej deklaracja misji i wizji
oraz poszuka¢ tam takich stéw jak wspdlpraca, wartosé,
relacje, a nawet wspdldzialanie. Jesli firma ogranicza
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sie do podania swojego adresu i numeru telefonu,
spodziewajcie sie po niej stylu rywalizacyjnego”.

LZwroécie uwage: w odniesieniu do firm znajdu-
jacych sie w rekach prywatnych i firm notowanych na
gieldzie obowiazuja zupelnie inne standardy dziele-
nia sie informacjami z opinig publiczng, jednak przy
odrobinie wysitku da sie mniej wiecej ocenié, ku ktorej
strategii sklania sie dana organizacja. Warto takze po-
rozmawia¢ z pracownikami innych firm (oczywiscie
niebedgcych waszymi konkurentami), ktére juz nego-
cjowaly z dang jednostka — réwniez i w ten sposob
mozna uzyska¢ informacje na temat strategii preferowa-
nych przez naszego przyszlego partnera. Zadne z tych
dzialan nie wymaga wielkiego wysitku, ale dzieki kaz-
demu z nich mozna uzyskaé¢ niezwykle warto$ciowe
dane”.

Ostrzezenie na droge

»Zanim skonczymy to zagadnienie i wyjdziemy na
przerwe, chcialbym zasia¢ w waszej §wiadomosci jesz-
cze jedng mysl”, powiedzial Doktor Pat.

,Kiedy poprawno$¢ oceny drugiej strony procesu
negocjacji budzi moje watpliwosci, jestem sklonny
przyjaé strategie wspoéldzialania. Jak sie niedlugo prze-
konacie, taki spos6b prowadzenia negocjacji wymaga
wiecej planowania, jednak ostrozne rozpoczecie pro-
cesu w stylu wspoldzialania nie pozbawia mnie mozli-
wosci przestawienia sie na strategie rywalizacji, gdyby
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okazalo sie to konieczne. Zmiana strategii w drugg
strone jest znacznie trudniejsza, a czasem wrecz nie-
mozliwa, poniewaz otwarta rywalizacja skutkuje po-
wstaniem muréw dzielagcych obie strony. Jezeli kto$
ma by¢ odpowiedzialny za niewykorzystanie szansy
nawigzania wspoldzialania, a tym samym osiaggniecia
mozliwie najlepszych rezultatéw, to niech to nie bede
ja — niech bedg to ludzie siedzacy po drugiej stronie
stotu negocjacyjnego. Nie chce potem, patrzac w lustro,
przyznaé, ze z powodu braku przygotowania, niecheci
do dzielenia sie informacjami, niedostatecznej elastycz-
nosci lub zbyt pochopnego przyjecia okreslonego
stanowiska, to ja pokierowalem procesem w kierunku
mniej obiecujacej strategii rywalizacji. Nie pokazuje
wiec wszystkich moich kart juz na poczatku rozmowy,
lecz rysuje ogolny obraz mojego stanowiska i czekam,
jakie informacje przekaze mi druga strona”.

,Skoro doszlismy juz do tego tematu, zajmijmy sie
trzecim etapem terapii metodg EASY. Podczas na-
stepnej sesji oméwimy kwestie wyboru konkretnej
strategii’.

Jay zauwazyl, ze caly ten model koledzy przyjeli
optymistycznie. Wlasnie koriczyli notowaé i wycho-
dzili z sali po jaki$§ nap6j i co$ na zab.
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Rozdzial 6. Jednominutowe wnioski

1.

Nasz sukces negocjacyjny zalezy od umiejetno-
$ci w zakresie poprawnej identyfikacji strategii
stosowanych przez drugg strone.

Wielu negocjatoréw jest wysoce przewidywal-
nych, poniewaz wskutek negocjofobii konse-
kwentnie stosuje zawsze te samg strategie nego-
cjacyjna.

Znajomo$¢ stylow behawioralnych, prezento-
wanych przez uczestnikéw procesu, oraz kultury
organizacyjnej panujacej w ich firmach, pozwala
przewidywaé, jaka strategie negocjacyjng zasto-
suja wobec nas.

Kiedy ocena drugiej strony nie jest jednoznaczna,
warto rozpoczaé od ostroznej strategii wspoldzia-
tania, poniewaz p6zniejsze przejscie do strategii
rywalizacji jest znacznie latwiejsze niz zmiana
w przeciwnym kierunku.




on i Lucas zawarli w pigufce jedne z najwazni

spostrzezen na temat negocjacji,

jakie kiedykolwiek zostaly sformutowane.

Umiejernosé¢ prowadzenia skutecznych negocjacji to warunek realizacji zaréwno Twoich
wiclkich planow, jak i tych skromniejszych projekedw. Kiedy opanujesz t¢ bezcenna sziuke,
zauwazysz, jak wielki wphyw ma ona na jakos$¢ Twojego zycia zawodowego oraz dodwiadezenia
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Negocjacje nie sq tak straszne, jak sie je maluje, | mimo ze negocjofobia” jest doi¢ powszech-
ng dolegliwoscia, na szczescie jest w pelni uleczalna. Dzigki narzedziom, krorych dosrarczaja
Ci autorzy tej ksiagzki, bez najmniejszego stresu przeprowadzisz nawet najtrudniejsze rozmowy,
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jeszcze powinienes byl zapytac albo cof jeszcze mogles uzyskac.

Kluczem do sukcesu jest elastycznosé. Mozliwosci Twojego dzialania znacznie wykraczaja poza
zwykle ,wspdlpracowac albo rywalizowad™. Nie ma dwdch takich samych procesow
negocjacyjnych — i nie ma jednej strategii, ktéra sprawdzalaby sie w kazdej syruacji.

To Ty tu rozdajesz karty, dostajesz wiec do dyspozycji cztery niezawodne straregie negocjacyj-
ne wraz z dokladnym instrukrazem, jak dobraé najbardziej adekwarng do sytuacji, Twoich
indywidualnych sklonnodci oraz podejécia przyjmowanego przez druga strone.

. Naucz si¢ rozpoznawad osobowosd przeciwnika, z kedrym negocjujesz.
. Dowiedz sie, jak wypracowac udl‘:: wicdnie nastawienie.

. Sprawdz, jak blyskawicznie dopasowywac straregi¢ do okolicznosci.

. Przedwice swoje techniki, zanim ‘-'-'}‘ITIL“\"H&‘{FE.‘-?. j& W VT,

= ."il-'.ul'.n"'..'h[:li 7 |‘m;.{t‘4;|.'!.1wt_::1- stowniczka Jn.‘dlml‘nimm:'.-.-c[_"n Negocjatora.

Don Hutson jest autorem dwunastu ksigzek, renomowanym mdwes i trenerem. Prowadzil prelekeje dla
|_\»:,1-;;:|-'.'.'|1:|-:-:'w.' wickszosc firm z listy Fortune 500, Po licenyvch sukcesach odnicsionych w braniy

. : -
nym LS. Learning, a takie prezesem

sekaleniowej zaloiyl whasng hirme i dzid jest dyrektorem genera
rarradu Execurive Books i czlonkiem rady doradczej prey redakeji czasopisma Success”.

f_if.:urgl: Lucas od dwudziestu pigciu lat jest roechwytywanym prelegentem, trenerem i konsultantem.
Blisko wspdlpracuje ze swoimi klientami, wspierajge ich w budowaniu rentownych relacji = ich odbiorcami,
potencjalnymi klientami, dostawcami i klientami wewngtrznymi. Autor kilku poceyinych ksigick oraz

licenych artykuléw podwicconyeh umiejernodciom negocjacyjnym, prsywddzowa i strategii markeringowej.
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