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Negocjacje
handlowe
jako dyscyplina

To byta czarna, bezgwiezdna noc. Ciemno. Zimno. Padat $nieg. Telefon
komérkowy byt jedynym sposobem komunikowania si¢ z uzbrojonym
napastnikiem ukrywajacym si¢ w matym mobilnym domu. Napastnik prze-
trzymywat trzech zaktadnikéw i grozil, ze wszystkich ich zabije.

Dzien wezesniej stracit panowanie nad sobg 1 w napadzie szatu zastrzelit
swoja zone. Kto$§ wezwat policje. Kiedy policjanci przybyli na miejsce, zabdjca
wziat jako zakladnikéw rodzicéw swojej zony 1 przyrodnia cérke.

Byt to kolejny smutny przypadek przemocy domowej. Kazda podjeta

préba negocjacji konczyla si¢ fiaskiem.

15
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16 Korzystna transakcja

Zanim zdotatem tam dotrzed, sprawy przybraly dramatyczny obrét.
Napastnik byt skrajnie rozemocjonowany 1 zdazyt juz oddad kilka strza-
tow w kierunku funkcjonariuszy stuzb specjalnych, ktérzy przyczaili sie
w pokrytym $niegiem lesie. Domek byt szczelnie otoczony 1 nikt nie mdgt sie
stamtad wymkna¢. A w Srodku szalal mezczyzna, ktéry nie miat juz nic do
stracenia.

Musiatem co$ zrobi¢, zeby przekona¢ go do poddania si¢ 1 wypuszcze-
nia zaktadnikéw. Wczesniej juz wiele razy negocjowatem w podobnych

sytuacjach. ..

Badanie gruntu

No dobrze, dajmy sobie z tym spokdj! Ta cala historia to czysty wymyst.
Jestem profesjonalnym sprzedawcg i nie negocjuje uwalniania zaktadnikéw.
Nikt o zdrowych zmystach nie dopuscitby mnie do uczestniczenia w czyms
takim. Nie zrozumcie mnie zle. Biore udziat w negocjacjach niemal
codziennie — zarabiam tym na zycie. Jednak nie sg to negocjacje tego
typu. W branzy handlowej nie jest to sprawa zycia lub $mierci (mimo ze
czasami moze sie tak wydawac).

W podobny sposéb zaczyna si¢ wigkszo$¢ ksigzek na temat negocjacji.
Sposdb narracji trzyma w napieciu i weigga czytelnika w epicka opowies¢
o negocjacjach toczacych sie w salach konferencyjnych, o uktadaniu sie z ter-
rorystami w sprawie warunkéw wypuszcezenia zaktadnikéw, o przeprowa-
dzaniu fuzji, ktdre maja zmieni¢ zasady gry rynkowej, o glosnych procesach
sadowych lub o mediacjach prowadzonych w samym $rodku dyplomatycz-
nego kryzysu. NajczeSciej autor ksiazki wystepuje w roli bohatera, ktéry
dzieki swoim doskonatlym umiejetnosciom negocjacyjnym dokonuje rzeczy
niemozliwych.

Takie historie, z catym ich dramatyzmem, to bardzo wciagajaca lektura.

Finezja najwyzszych lotéw. Przyjemnie jest wyobrazi¢ sobie siebie w podob-
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Negocjacje handlowe jako dyscyplina 17

nej sytuacji, kiedy w pelni opanowani uzywamy technik wywierania wptywu
1 blyskotliwego jezyka, aby przechyli¢ szale zwyciestwa na swojg strone
1 uratowac $wiat.

Jednak bez wzgledu na to, jak wciggajace sa to opowiesci, nie maja
one absolutnie nic wspdlnego z profesjonalng sprzedazg. Opisywane w tych
ksigzkach przygody, przyktady i techniki opierajg sie generalnie na wymie-

nionych ponizej zatozeniach.

m Negocjacje maja ztozony charakter. To gra o wysoka stawke, w ktdre;
kazda ze stron ma do wyboru wiele alternatywnych drég prowa-
dzacych do podpisania korzystnej umowy, a proces negocjacji jest
oparty na komunikacji prowadzonej z pozycii sily.

m Negocjacje to sprawa zycia i $mierci. W ich trakcie zadna ze stron
nie moze sobie pozwoli¢ na to, aby sie wycofac.

m Negocjacje moga miec charakter potyczek prawnych lub dziatan
militarnych — ich fiasko moze mie¢ fatalne konsekwencje.

m Negocjacje moga si¢ toczy¢ podczas migdzynarodowych rozméw
dyplomatycznych na poziomie rzadowym, a ich przebieg moze wply-
na¢ na losy uczestniczgcych panstw.

m Sprawa moze dotyczy¢ fuzji przedsiebiorstw lub kontraktéw na rynku
nieruchomosci.

m Temat moze by¢ zwigzany z ustalaniem praw do znakéw handlo-
wych 1 wlasnosci intelektualnej oraz z pozwami zbiorowymi.

m Negocjacje moga dotyczy¢ rozwigzywania konfliktéw i nieporozu-
mien, wlaczajac w to dyskusje rodzinne, problemy w relacjach osobi-
stych i biznesowych lub rozmowy na temat kontraktéw.

m Negocjacje moga dotyczy¢ pracy 1 wysokosci plac.

m Sytuacja bywa przedstawiana z punktu widzenia kupca.

Na rynku wydawniczym istnieje ogromna liczba opracowan, w ktd-
rych opisano, jak prowadzi¢ negocjacje w sprawach osobistych i bizneso-

wych, w dyplomacji, w tracie potyczek prawnych i proceséw sadowych.
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18 Korzystna transakcja

Niektére z tych ksigzek nalezg juz do klasyki gatunku. Wiele z nich to
bestsellery. Porady zawarte w tych ksigzkach i1 kursach, ktére im towarzy-
sza, s3 rzeczywiscie przydatne.

Jest jednak pewien problem. Wszystkie te ksigzki i kursy nie skupiajg
si¢ na 99% tych wyjatkowych 1 waznych probleméw, z ktérymi spotykajg sie

na co dzien profesjonalni sprzedawcy.

Trenerzy sprzedazy nie ucza negocjacji handlowych

Istnieje zaledwie kilka zrédet informacji o negocjacjach po$wieconych sprze-
dazy. Powodem takiego stanu rzeczy jest w duzej mierze btedne (a moze
nawet pelne arogancji) przekonanie, ze negocjacje handlowe sg jedynie inng
forma tych negocjacji, o ktérych mowa w innych zrédtach. To prawda, ze
umiejetno$ci negocjatordw, stosowane taktyki, techniki, modele i sytuacje
negocjacyjne sg podobne. Dlatego negocjacje handlowe sg pokrewne dyplo-
matycznym. Podobnie dzialajg tez adwokaci, ktérzy biorg udzial w procesie
wytoczonym z pozwu zbiorowego. Jednak cho¢ mozna znalez¢ podobien-
stwa, to te przypadki nie sg takie same.

Co wiecej, nie ma zbyt wielu prawdziwych ekspertéw wsrdd autordéw
ani autoréw wérod ekspertéw, ktorzy zdecydowaliby si¢ na napisanie ksigzki
o negocjacjach z uwzglednieniem specyfiki sprzedazy. Klasyk Patricka
Tinneya Unlocking Yes: Sales Negotiation Tactics & Strategy jest jednym z nie-
wielu wyjatkéw.

Szczerze méwiac, wielu ekspertéw i trenerdw sprzedazy unika tego
tematu, poniewaz czujg emocjonalny dyskomfort zwigzany z negocja-
cjami — zagadnienie to wywoluje u nich nieprzyjemne odczucia. Z tego
wlasnie powodu ci trenerzy najczesciej niewiele wiedzg na temat negocjacji
handlowych. Jest bardziej prawdopodobne, ze sprzedawcy ustyszg wyssane
z palca opowiesci niz porady adekwatne do wyzwan, ktérym trzeba stawié

czolo przy stole negocjacyjnym.
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Negocjacje handlowe jako dyscyplina 19

Negocjacje handlowe sq nudne

Na domiar zfego prawda jest taka, ze negocjacje sag nudne. O wiele wiecej
dramatyzmu znajdziemy w historii o tym, jak przedstawiciele firmy Apple
i Qualcomm siadajg przy stole, zeby rozmawiac na temat korzystania
z patentéw 1 negocjowal stawki licencyjne, albo w opowiesci o chifiskich
i amerykanskich dyplomatach, ktérzy negocjuja umowe handlows. Takie
tematy trafiajg na pierwszg strone , Wall Street Journal”.

Jednak gdy...

...Maria, przedstawiciel handlowy w firmie z San Francisco oferujacej
ustugi SaaS”, negocjuje cene dostepu do oprogramowania przypa-
dajaca na jednego uzytkownika ze $redniej wielkosci firma z miej-
scowosct Waco w Teksasie;

Joey prébuje sprzedaé nowy kombajn farmerowi w centralnej Pensyl-
wanii;

Jessica negocjuje warunki leasingu na 22 ciezaréwki z prezesem matej
firmy logistycznej z siedzibg w Des Moines;

Praveen negocjuje warunki kontraktu na dostawe mebli biurowych
z duzym przedsi¢biorstwem z New Delhi;

Kendra negocjuje dtugoterminows umowe na ustugi sprzatania ze szpi-
talem z Singapuru;

Colton negocjuje trzyletnig umowe, na podstawie ktérej ma dostarczaé

ubrania robocze dla pracownikéw zaktadu produkcyjnego w Grand
Rapids;

! Software as a Service (SaaS) — oprogramowanie oferowane jako ustuga. Korzy-
stanie z niego rozliczane jest czesto w formie abonamentu optacanego za okres
uzytkowania, ktérego wielkos$¢ zalezna jest od liczby zadeklarowanych uzytkow-

nikéw, dostepnych funkcji oprogramowania i innych parametréw — przyp. tum.
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20 Korzystna transakcja

Robin z mojego zespotu sprzedazowego pracuje nad umowg na prze-
szkolenie nowozatrudnionych pracownikéw w firmie z Dallas zaj-
mujgcej sie rozliczaniem plac. ..

...nikogo to nie interesuje.

Nikogo poza sprzedawcami, ktérych wynagrodzenie zalezy od wyniku
negocjacji, i firmami, ktérych zyski uzaleznione s od skutecznoéci dziatan
sprzedawcéw.

Codziennie na calym $wiecie prowadzi si¢ miliony negocjacji. Niewiele
informacji na ich temat, o ile w ogdle, trafia na pierwsze strony gazet.

Sa oczywiscie wyjatki. Niektorzy przedstawiciele handlowi dziatajacy
na skale globalng negocjuja odnowienia kontraktéw, ktére maja ogromne
znaczenie dla przedsiebiorstw. Przedstawiciele start-upéw staraja si¢ wyko-
rzystal szanse na uzyskanie dostepu do Zrédet kapitatu z funduszy typu
venture capital. Patrzac jednak na ogdt negocjowanych spraw, tego typu
sytuacje nie zdarzaja sie czesto, w przeciwienstwie do zwyczajnych, rutyno-
wych negocjacji, ktére sg chlebem powszednim naszej profes;j.

Jednak w trakcie tych prozaicznych negocjacji handlowych miliardy dola-
réw, zlotych, euro, rupii, funtéw, pesos, juanéw i jenéw (wymieniajgc tylko
niektdre z wszystkich walut) przechodzg z rak do rak. Skumulowane efekty
tych rutynowych negocjacji handlowych maja bezposredni wplyw na zyski,
wycene rynkowsa, poziom utrzymania klientéw i mozliwos$¢ przetrwania

przedsiebiorstwa, ktérego produkty oferujg sprzedawcy.

Uwagi autora

Uzywam w ksigzce réznych sformutowan, aby opisaé ludzi, firmy i sytuacje.

m Stél negocjacyjny — metaforyczna nazwa platformy stuzacej jako
miejsce spotkan handlowych — moze by¢ nim fizyczne miejsce spo-

tkania, telefon lub polaczenie wideo, e-mail lub wiadomo$é SMS.
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Negocjacje handlowe jako dyscyplina 21

m Interesariusz — osoba, ktéra uczestniczy w negocjacjach, reprezen-
tujaca potencjalnego lub obecnego klienta. Uczestnik negocjacji moze
odgrywac rézne role — kupujacego, osoby majacej wplyw na decyzje
zakupowa lub negocjatora.

m  Grupa interesariuszy — grupa osob zainteresowanych przedmiotem
negocjacji, ktéra jest odpowiedzialna za wybér dostawcy.

m Kupiec — interesariusz zajmujacy miejsce przy stole negocjacyjnym,
ktéry prowadzi negocjacje.

m Klienci i potencjalni klienci — te terminy odnosza si¢ do przedsie-
biorstw i organizacji, ktérych interesy reprezentujg interesariusze.

Staram sie uzywaé réznych sformutowan, aby unikng¢ powtdrzen i nie

zanudzi¢ czytelnika. Prosze réwniez pamigtad, ze chociaz wiele z moich
przykladéw opisuje negocjacje z potencjalnymi klientami, wyjasnienia majg

réwniez zastosowanie do negocjacji z klientami obecnymi.
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STRATEGIA MPS: WSZYSTKO, ABY WYGRAC!

Bez skutecznych negocjacji nie ma sprzedazy. Kupujacy $wietnie o tym wiedza i potrafia
znakomicie si¢ przygotowac: zdobywaja wiecej informacji, negocjuja wigksze stawki i staran-
niej kontrolujg proces sprzedazy. Najczesciej wigc udaje im si¢ zdoby¢ silniejsza pozycje od
sprzedawcy. Natomiast wigkszosci sprzedawcéw brakuje umiejetnosci negocjowania.

Z réinych powodéw dajg si¢ wyprowadzac w pole, a doswiadczeni kupcy ogrywaja ich bez
litosci. Taka jest wladnie brutalna rzeczywistos¢. Jesli umiejetnodci, strategie i taktyki sprzedaw-
cy sa slabsze, jego przychody ucierpig. Co gorsza, ucierpia réwniez mozliwosci rozwojowe
reprezentowanej przez niego firmy, podobnie jak jej zyski i wycena rynkowa.

Ten niezwykly podrecznik negocjacji handlowych pozwoli Ci zniwelowac te réznice.
Znajdziesz w nim $wietnie zaprezentowane strategie, taktyki, techniki i umiejetnosci, dzigki
ktérym tak pokierujesz swoim rozwojem, aby staé sig¢ silnym i skutecznym negocjatorem.

W efekcie nauczysz si¢ podchodzi¢ do negocjacji handlowych z odpowiednim potencjatem
przejecia kontroli nad rozmowami oraz uzyskania takich cen, warunkéw kontraktu i zasad
wspolpracy, na jakie zastugujesz. Ksigzka jest napisana w oryginalny, bezpoéredni i niekiedy
bezwzgledny sposéb. Ujawnia prawde, z ktéra trudno si¢ pogodzi¢, ale dzigki temu dowiesz sig
dokladnie tego, co musisz wiedzied, zrobié i powiedzied, aby przejac kontrole nad wynikiem
negocjacji. W koncu liczy sie tylko WYGRANA.

W ksigzce miedzy innymi:

« siedem praw negocjacji handlowych

» dlaczego nie warto podazac $ciezky win - win

» strategia MPS i zasady efektywnej komunikacji podczas negocjacji
» techniki przejmowania kontroli nad przebiegiem rozméw

« jak nie odda¢ kupcowi inicjatywy

.IEB Bl.[] u NT jest rozchwytywanym trenerem i ekspertem w dziedzinie sprzedazy,
przywodztwa i ksztaltowania do$wiadczen klienta (customer experience). Niektorzy nazywajg
go ,najbardziej pracowitym czlowiekiem dzialajacym w sprzedazy”. Napisal jedenascie ksigzek,
ktére w wielu krajach staly sie bestsellerami. Wraz ze swoim zespolem z firmy szkoleniowej
Sales Gravy pomaga duzym i malym firmom zwigksza¢ efektywnos$¢ sprzedazy.
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