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Rozdziat 2.

Jakie masz cele negocjacyjne?

O czym warto pamietac, czyli szczypta wiedzy

Tylko niewielka cze$¢ negocjacji koncentruje sie wokdl jednej kwestii do ustalenia.
W wiekszo$ci przypadkow kazda z negocjujacych stron jest zainteresowana zalatwie-
niem kilku spraw. Dlatego idac na negocjacje, prawie zawsze bedziesz miat kilka celow
negocjacyjnych do osiggniecia. Oczywiscie nie wszystkie beda mialy dla Ciebie jedna-
kowe znaczenie, totez oplaca sie dokladnie je przemysleé i precyzyjnie okreslic.

Co oceniac¢ podczas analizy celow?

Uwazna analiza wlasnych celow negocjacyjnych oraz priorytetéw partnera pomoze Ci
zaplanowa¢ taka strategie prowadzenia rozmoéw, ktora zwiekszy szanse na zdobycie
tego, co najwazniejsze. Brak takiej oceny moze doprowadzi¢ do braku identyfikacji
kluczowych celéw i skoncentrowania sie na sprawach mniej waznych. Nigdy nie zapo-
minaj, z jakiego powodu siadle$ do stolu negocjacyjnego, i pilnuj przebiegu rozmow.
Mozesz tak zaplanowa¢ spotkanie, zeby wiekszo$¢ czasu poswieci¢ sprawom mniej
istotnym, zalatwiajac te kluczowe mimochodem. Jedli jednak zrobisz blad i stracisz
z oczu gléwne cele, mozesz zmarnowac zbyt duzo czasu na malo wazne kwestie, a potem
w pos$piechu walczy¢ o to, po co przyszedle$ na negocjacje. Dobrze ilustruje to przyktad
znajdujacy sie w punkcie 1. w drugiej czesci rozdziatu.
Podczas analizy celow zbadaj kilka zmiennych:

e waznosc,
e stopien skomplikowania,
e ryzyko wywotlania konfliktu,

e warunki brzegowe.

W tym poradniku mozemy jedynie wskaza¢ kilka podpowiedzi, a raczej przykladow,
jak oszacowac poszczegdlne zmienne.
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WAZNOSC CELU
e Dla trenera prowadzacego szkolenia w okresie pelnym zlecen wazniejsze jest, zeby
nie zmienila sie data planowanego szkolenia, niz liczebno$¢ grupy szkoleniowe;j.

e Dla wilasciciela hurtowni, ktéra ma niemal pelny magazyn, wieksze znaczenie ma
rozbicie dostaw na male transze, ktore otrzymuje w systemie ,just in time”', niz
premia za terminowe platnosci.

e Szefa sekcji utrzymania ruchu w firmie produkecyjnej bardziej interesuje nieza-
wodno$¢ zakupionych maszyn niz ich cena.

e Dzial jakoSci bardziej zwraca uwage na brak wad niz na liczbe wyprodukowanych
sztuk. Odwrotnie na te dwa cele patrzy kierownik produkecji.

STOPIEN SKOMPLIKOWANIA
e Organizatorom konferencji trudniej bedzie wymysli¢, jak zapewnié, zeby wszystkie
zaproszone gwiazdy rzeczywiScie przyjechaly uatrakcyjnié swoimi wystgpieniami
impreze, niz ustali¢ menu, ktore nie przekroczy planowanego budzetu.

e Firma logistyczna bedzie miala duza trudno$é, zeby ustali¢, w jaki sposob przed-
siebiorstwo $wiadczace ustugi lokalizacji pojazdéw ma zamontowaé swoje urzadze-
nia, zeby flota pojazdéw miala minimalne przestoje.

e Handlowiec firmy produkeyjnej stanie przed nie lada wyzwaniem, gdy bedzie musial
ustali¢ z klientem, jak produkcja ma zmienia¢ swoj cykl wytworcezy, zeby podotac
zmiennym zamoéwieniom odbiorcy.

RYZYKO WYWOLANIA KONFLIKTU

e Prawie na pewno poinformowanie dostawcy, ze nie bedzie juz strategicznym kon-
trahentem, wywola u niego silne emocje, obawy i utrudni dalsze negocjowanie.

e Poinformowanie ustugodawcy, ze cze$é¢ jego przychodéw zniknie, poniewaz nie-
ktore z uslug zamierzamy odbiera¢ od jego konkurenta, moze by¢ powodem zerwa-
nia negocjacji.

¢ Informacja o planach przerzucenia kosztow transportu na rzecz kooperanta oznacza
dla niego zmniejszenie oplacalnoéci kontraktu i prawie zawsze konczy sie zaostrze-
niem klimatu rozmoéw.

1 System ,just in time” polega na dostarczaniu towaru dopiero po zlozeniu zamoéwienia. Dzieki
temu towar nie zalega na p6tkach hurtowni i nie pogarsza plynnoéci finansowej firmy.
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¢ Poinformowanie przewoznika o znaczacym podniesieniu oplat lotniskowych moze
nawet podwazy¢ sens utrzymywania przez niego polaczen na tym kierunku.

Kolejnos¢ negocjowania celow

Precyzyjna analiza waznosci, skomplikowania oraz ryzyka konfliktu pozwoli Ci opra-
cowac plan negocjowania. Oczywiécie jest to tylko Twoj plan, a Twdj partner negocja-
cyjny bedzie mial swoj, wiec bedziesz go musial modyfikowaé po konfrontacji z jego
zamiarami. Ponadto w trakcie spotkania dojdzie do wielu nieprzewidzianych sytuacji,
ale to wlasnie dlatego oplaca sie mie¢ zaprojektowany schemat realizacji kolejnych celow.
Niezaleznie od tego, co sie wydarzy, bedzie Ci latwiej pamietaé¢, w ktorym momencie
Twoj plan zostal zmieniony, i dazy¢ do powrotu do pierwotnych zalozen.

Optymalny schemat negocjowania kilku celow wyglada nastepujaco:

e cel latwy do wynegocjowania,
e cele trudne prawdopodobnie wymagajace poszukiwania kreatywnych rozwiagzan,
e cele, ktore moga budzi¢ emocje i wywolac silny konflikt,

¢ cele mniej istotne dla Ciebie.

W czeéci praktycznej rozdzialu w punkcie 2. znajdziesz tabele, ktéra moze stuzyc
Ci jako narzedzie do uporzadkowania tej kolejnosci.

Trzymajac sie takiego planu, mozesz zakonczy¢ negocjacje z lepszym wynikiem.
Dobrze jest zaczac¢ od negocjowania celu, ktéry obu stronom bedzie prawdopodobnie
latwo ustali¢. Gdy to sie uda, atmosfera spotkania poprawi sie i latwiej bedzie zajac sie
trudnymi sprawami. Poza tym po pierwszym sukcesie negocjatorzy bardziej zaanga-
Zuja sie w rozwiazanie trudnych problemoéw, poniewaz zal im bedzie utracic to, co juz
ustalili. Jesli rozmdéwcey nie znaja sie dlugo, bedzie tez im latwiej zaryzykowaé i odkry¢
karty podczas omawiania czego$, co nie jest dla nich kluczowe.

Zaraz po ustaleniu pierwszego, latwego celu zainicjuj rozmowy o tym wszystkim,
co bedzie wymagalo od Was jasnego umyshu i kreatywnos$ci. Chodzi o negocjowanie
takich celow, w ktorych chcesz unikngé zwykltych kompromisoéw, poniewaz liczysz na to,
ze uda sie zaspokoi¢ interesy obu stron jakim$ nietypowym rozwiazaniem. Na poczatku
negocjacji bedziesz bardziej kreatywny, poniewaz nie bedziesz jeszcze zmeczony,
poddany presji czasu lub wplywowi silnych emocji. To wlaénie dlatego tymi sprawami
warto zajac sie niemal na poczatku rozmoéw.

Jesli znajdziecie rozwigzania dla spraw waznych, zajmij sie tymi aspektami wspol-
pracy, ktore moga wywota¢ w Tobie lub w Twoim interlokutorze duzo emocji. Chodzi
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o to, zeby wzajemne pretensje czy negatywne uczucia zaburzyly negocjacje tak p6zno,
jak to tylko mozliwe. Najlepiej, zeby w ogole nie doszto do takich sytuacji, ale nalezy
sie z nimi liczy¢ i starac sie op6zniaé ich wystgpienie. Negatywne emocje wywolywane
sq przez punkty zapalne negocjacji, czyli sprawy, ktore i tak trzeba poruszy¢. Przykla-
dem moze by¢ omawianie zapisu o karach umownych w przypadku nagle pojawiaja-
cych sie wad dostarczanych produktow lub ustug. Jezeli zaczniesz spotkanie od tych
nieprzyjemnych kwestii, ryzykujesz zerwanie rozméw. Poruszaj je wiec niemal pod
koniec negocjacji, bo obu stronom bedzie wéwczas bardziej zalezalo na dogadaniu sie.

W koncowej fazie rozméw bedziesz zmeczony, by¢ moze tez pod wplywem emocji
i stabo skoncentrowany. Mozesz mie¢ juz wtedy malo czasu. Na ten etap negocjacji
pozostaw sobie mniej wazne cele, przy ktérych mozesz sobie pozwoli¢ na ewentualne
pomylki bez wielkiego uszczerbku dla Twoich interesow.

Warunki brzegowe, czyli minima i maksima celow

Spdjrz raz jeszcze na tabele znajdujaca sie w punkcie 2. w drugiej czesci rozdzialu. Sa
w niej kolumny ,Minimum optacalnoéci” oraz ,Maksimum tolerancji partnera”. Kazda
z nich dotyczy innej kwestii. Minimum oplacalnoéci to Twdj warunek brzegowy, czyli
taka warto$¢ celu, ponizej ktorej nie oplaca Ci sie ewentualna wspoélpraca z potencjal-
nym partnerem. Moze to by¢ na przyktad:

e minimalna marza, ktora zaakceptujesz,
¢ najkrotszy sensowny dla Ciebie termin platnosci,
e maksymalna cena, ktorg jeste$ gotow zaplacic,

e minimum logistyczne, czyli najmniejsza warto§¢ zamoéwienia, ktora zgodzisz sie
zrealizowac bez szkody dla Twoich interesow,

e maksymalna liczba rat ptaconych przez kontrahenta, na ktore sie zgodzisz,
e najkrotszy okres wypowiedzenia umowy,

¢ maksymalna liczba uczestnikow szkolenia, przy ktérej zobowigzesz sie zrobic je

efektywnie.

Dla kazdego celu przyjmij swoje minimum, czyli taka warto$¢, ktorej nie powinienes$
przekroczy¢ podczas negocjacji. By¢ moze zmienisz zdanie, jesli partner negocjacyjny
zaskoczy Cie wyjatkowo korzystna oferta, ale prawie na pewno tak sie nie stanie. Zal6z
wiec, ze jesli Twdj rozmdéwea wymusi na Tobie duze ustepstwa, ktére doprowadza Cie
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az do Twojego akceptowalnego minimum, to tego dnia nie bedziesz dalej negocjowal.
Zaproponuj wtedy albo zmiane warunkoéw, albo przerwanie rozmoéw i ustalenie daty
kolejnego spotkania. Piszemy o tym, poniewaz niejeden negocjator w ferworze walki
zapedzil sie za daleko i ustapil ponizej oplacalnosci. Negocjacjami nie rzadzi tylko
trzezwe, racjonalne spojrzenie. Mozesz by¢ zbyt emocjonalny lub zmeczony, moze Ci
za bardzo zaleze¢ na porozumieniu, a wowczas nawet nie zauwazysz, ze godzisz sie na
co$, co jest wbrew Twoim interesom. Zdarza sie to szczegolnie wtedy, gdy wlozyles
duzo wysitku w negocjacje i wydaje sie, ze jeste$ o krok od podpisania porozumienia.
Taki blad jest niekiedy okreslany zamrozona konsekwencja. Przyczyny jego popekia-
nia zostaly dokladnie opisane w ksiazce Sprzedaz, zarzqdzanie i efektywnosé osobista
w 101 praktycznych przykladach’. Zapisanie warunkéw brzegowych i konsekwentne
ich przestrzeganie chroni przed tym wila$nie bledem. Zawsze powiniene$ je zanoto-
wa¢é, poniewaz podczas negocjacji moze pojawic sie tak wiele zmiennych, ze mozesz
sie pogubi¢ — zwlaszcza gdy bedziesz sie spieszyl lub odczuwal presje albo zmeczenie.
W przykladzie w punkcie 3. opisaliSmy niekorzystne skutki przekroczenia warunkéw
brzegowych.

»~Maksimum tolerancji partnera” to z kolei warunek brzegowy Twojego potencjal-
nego kontrahenta. Z reguly mozesz oszacowac go w przyblizeniu i mie¢ na uwadze. Na
ogo6t nie oplaci Ci sie go przekroczy¢. Moze negocjator sie na to zgodzi, ale prawdopo-
dobnie bedzie to pyrrusowe zwyciestwo. W negocjacjach najczeéciej nie chodzi o to,
zeby wygra¢ dla siebie jak najwiecej, lecz o to, zeby podpisac takg umowe, ktora przy-
niesie korzy$ci obu stronom i da nadzieje na dluga kooperacje. Dlatego zapisz sobie
prawdopodobne maksimum tolerancji partnera i obserwuj uwaznie jego reakcje, gdy
bedziesz sie do tej wartoéci zblizal. Przekroczenie warunku brzegowego partnera
przyniesie Ci wprawdzie krotkotrwala korzy$é, ale prawdopodobnie Twoj rozmoéwca
wlozy potem wiele wysitku w znalezienie atrakcyjniejszych partneréw do wspolpracy
na przyszto$¢. Nawet jesli wywiaze sie z umowy, raczej nie podpisze juz kolejne;j.

Oczywiscie ta regula nie dotyczy negocjacji skoncentrowanych na jednorazowej
umowie, jaka sie zawiera na przyklad przy kupnie samochodu z komisu. W takim
przypadku przygotuj sie na to, ze i Ty, i przeciwnik bedziecie starali sie zmaksymali-
zowac zysk i nie bedziecie przejmowali sie maksimum tolerancji drugiej strony. Raz
jeszcze odsytamy do przykladu znajdujacego sie w punkcie 3. w drugiej czeSci rozdziatu.
Mozna sie zastanowid, jakie byto nastawienie Michala do szkolen przygotowanych dla

2 Andrzej Niemczyk, Barttomiej Sapala, Sprzedaz, zarzqdzanie i efektywno$é osobista w 101
praktycznych przyktadach, Onepress, Gliwice 2013.
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firmy, ktéra wymusila na nim zgode na cene nieoplacalna dla niego. I rozwazy¢, jak
jego nastawienie przekladalo sie na jego zaangazowanie w prowadzenie zajec.

W czesci praktycznej zamiesciliSmy krotkie studium przypadku oparte na rzeczy-
wistym zdarzeniu i nawiazujace do warunkéw brzegowych kontrahenta.

Powigzanie celdw obu stron z mozliwymi rozwigzaniami

Ostatnim zwigzanym z analiza celow zadaniem, ktore stoi przed Toba, jest opracowanie
mozliwych rozwigzan zaspokajajacych interesy Twoje i Twojego partnera biznesowego.
Zastanow sie, w czym nie powiniene$ ustepowac. Pomysl tez, ktore z celow sa wazne
dla Twojego partnera, i rozwaz, czy mozesz pozwoli¢ mu na ich osiagniecie. Oczywi-
Scie nie zrobisz tego za darmo, bo za kazde ustepstwo bedziesz zadal czego$ w zamian.
Im szybciej tak postapisz, tym wieksza szansa, ze otrzymasz to, czego potrzebujesz.
Planowanie odstapienia od mniej waznych zadan jest elementem strategii negocja-
cyjnej, spodziewaj sie wiec podobnych zachowan takze ze strony swojego partnera.
Najlepsi negocjatorzy poswiecaja okolo 40% czasu przygotowania do negocjacji na
poszukiwanie jeszcze przed spotkaniem sposobdw na realizacje celéw obu stron. Potwier-
dzilo to angielskie badanie, w ktérym przeanalizowano sposob pracy 49 zawodowych
negocjatoréw biznesowych przez okres dziewieciu lat ich pracy’. Rzecz jasna Twoje
pomysly na rozwigzania beda musialby by¢ zmodyfikowane podczas negocjacji, ponie-
waz nie jeste$ w stanie przewidzie¢ wszystkich reakeji partnera oraz doktadnie okre-
§li¢ jego priorytetow. Nie chodzi o to, zeby$ na etapie analizy celow stworzyt pomyst
idealny, ktory Twdj rozmoéwca przyjmie z zadowoleniem i zachwytem nad Twoja pomy-
stowoscia. Po prostu im wiecej przewidzisz i wymys$lisz przed spotkaniem, tym latwiej
zakonczysz pertraktacje sukcesem.

Kilka lat temu pomagaliSmy przez trzy dni przygotowywac sie do negocjacji pew-
nej firmie. Przez wiele godzin éwiczyliSmy rézne warianty rozmoéw i testowali$émy kilka
rozwigzan. Po rzeczywistych negocjacjach nasz klient szczerze podziekowal, poniewaz
udalo nam sie przewidzie¢ okoto 20% rzeczywistego rozwoju zdarzen. Niby niewiele,
ale dostatecznie duzo, zeby rozmowy zaowocowaly intratnym dwuletnim kontraktem.

3 Andrzej Niemczyk, Mariusz Kedzierski, Zawéd handlowiec. Skuteczna sprzedaz bez mani-
pulacji, Onepress, Gliwice 2011.
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Przyktady, podpowiedzi, narzedzia i ¢wiczenia,
czyli aspekty praktyczne

1. Przyktad
Koncentrowanie sie na mniej waznym celu zamiast na celu gtéwnym

Ten przyklad jest tak kuriozalny, ze az trudno uwierzy¢, ze opisana sytuacja faktycznie
miala miejsce. Duza firma telekomunikacyjna organizowala w Warszawie konferencje
promocyjng dla dwdch tysiecy swoich klientéw. Sukces imprezy moglt daé szanse na
wiele nowych kontraktow, dlatego przedstawicielom firmy zalezalo na zapewnieniu
doskonalej obstugi ze strony wlasciciela obiektu, w ktorym konferencja miata by¢ zor-
ganizowana. Rownie duze znaczenie miala jako$c¢ cateringu i oczywiécie koszt wynaj-
mu i obstugi calego wydarzenia. Bylo tak wiele spraw do omoéwienia, ze negocjacje nie
skonczyly sie podczas jednego spotkania. Takze i drugie toczylo sie od wielu godzin,
a mnostwo spraw nadal pozostawalo do rozwigzania.

Przedstawiciele firmy telekomunikacyjnej przez caly czas spierali sie z organizato-
rem o kwestie wyeksponowania stoisk sponsora konferencji. Po obu stronach hallu
chcieli wystawi¢ dwa duze stoiska informacyjno-promocyjne. Na kazdym z nich mialo
by¢ kilkunastu pracownikéw firmy oraz hostessy. Stoiska byly na tyle duze, ze ich loka-
lizacja w miejscu wybranym przez przedstawicieli firmy telekomunikacyjnej byta
niemozliwa ze wzgledu na przepisy bezpieczenstwa, ktorych nalezy przestrzegaé pod-
czas imprez masowych. Wlasciciele obiektu powolywali sie na ustawe, a sponsorzy upie-
rali sie, ze tylko taka lokalizacja pozwoli im skutecznie przyciggnaé¢ kontrahentow.
Ostatecznie zmarnowano kilka godzin na szermierke na argumenty i kontrargumenty.
Bylo juz tak p6zno i wszyscy byli na tyle zmeczeni, ze kwestie zapewnienia dobrej obstugi
potraktowano pobieznie. Nie ustalono dokladnie wielu istotnych szczegdlow w tej
materii, a co gorsza, nie zrobiono stosownych zapiséw w umowie.

Podczas konferencji znaczna cze$¢ zaproszonych gosci nie byta zadowolona z jakoéci
obstugi oraz positkow. Uczestnicy podkreslali to jeszcze wiele miesiecy po calym wyda-
rzeniu. Kosztowne spotkanie skonczylo sie umiarkowanym sukcesem oraz PR-owska
klapa, poniewaz negocjatorzy po$wiecili za malo czasu na ustalanie tego, co bylo naj-
wazniejsze.
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2. Tabela
Analiza celow negocjacyjnych
Cele.e . Waznos$¢/ Minimum Mak51mu.1.n
(zagadnienia L, L, L . tolerancji
. ee latwosé/zapalnos$é oplacalnosci
do negocjacji) partnera
1 Latwy
2 Wazny, wymagajacy
kreatywnosci
3 Zapalny, moze
wywota¢ konflikt
4 Mniej istotny

Zastanow sie, ktore cele glowne ukry¢, laczac je z innymi celami.

Zastanow sie, czy niektorych celow nie bedziesz negocjowal pakietowo
(jesli jest ich duzo).

Opisz obszary negocjacyjne, nadaj im waznos¢ i optymalna
kolejnos$¢ negocjowania:

1 — sprawy, co do ktorych prawdopodobnie szybko i latwo porozumieja sie obie strony,

2 — sprawy bardzo wazne, kluczowe, ktére prawdopodobnie beda wymagaly poszukiwania
nietypowych rozwiazan,

3 — sprawy wazne lub bardzo wazne, prawdopodobne punkty zapalne, podczas omawiania
ktorych moze pojawic sie duzo emocji,

4 — sprawy malo wazne, ktérych mozna nie wynegocjowaé lub w ktérych mozna pozwolié¢
sobie na duze ustepstwa.

Wyznacz sobie nieprzekraczalne minimum oplacalnos$ci tego, co chcesz osiagnaé.

Wyznacz nieprzekraczalne maksimum tego, co chcesz osiagnacé, ktore nie
zniecheci do Ciebie partnera negocjacyjnego.

Przyktadowa wypetniona tabela

Jestes agentem biura podrozy. Przed Tobq negocjacje z hotelem, w ktérym chcesz
zakwaterowacé swoich klientéw. Jesh uda Ci sie sprzeda¢ wycieczke w calosci, zapel-
nisz caty hotel.
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Cele ., . . Maksimum
. . Wazno$¢/ Minimum ..
(zagadnienia L, L, L . tolerancji
. e latwo$é/zapalnosé oplacalnosci
do negocjacji) partnera
1 | Menu dla goSci Latwy Ustalone na dwa Zaopatrzeniowiec
dni przed hotelu ma zrobié

przyjazdem gosci. | zakupy pasujace do
zamOwionego menu.
Powinien wiec dostaé
liste wybranych przez
gosci positkow nie
pb6zniej niz dwa dni

przed ich przyjazdem.
2 | Szybkie Wazny, Nie chcesz budzi¢ | Menedzer hotelu
wykwaterowanie | wymagajacy gosci o 3 rano, wiec | chee, zeby 0 4 rano
gosci w taki kreatywnosci wykwaterowanie pracowalo nie wiecej
sposob, zeby rano wszystkich gosci niz dwoch
wszyscy zdazyli powinno trwaé recepcjonistow.
dojechaé maksimum
autokarami 30 minut.
na lotnisko
3 | Termin odwolania | Zapalny, moze Nie wezeéniej niz 6 | Nie pozniej niz 14 dni
rezerwacji dla wywola¢ konflikt dni przed przed przyjazdem
tych wszystkich przyjazdem go$ci. | gosSci.
gosci, ktorzy
jednak nie
wykupia
wycieczki
4 |Zasady Mniej istotny Co najmniej platna | Mini-bar i platna
korzystania telewizja kosztem | telewizja kosztem
z mini-baru po stronie hotelu. | po stronie organizatora
i platnej telewizji wycieczki lub gosci
hotelowych.
5 | Zapewnienie Mniej istotny Menu ustalone na | Zaopatrzeniowiec
positkéw dwa dni przed hotelu ma zrobi¢
wegetarianskich przyjazdem go$ci. | zakupy pasujace

do zaméwionego
menu. Powinien

wiec dostaé liste
wybranych przez
gosci positkow nie
p6Zniej niz dwa dni
przed ich przyjazdem.
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Mato teorii, duzo praktyki

Ksigzek, podrecznikow, poradnikéw uczacych negocjacji znajdziemy mnostwo

w kazdej ksiegarni mozna znalez¢ mnéstwo. Pewnie dlatego, ze skuteczne nego-
cjowanie jest po prostu trudne. A moze takze dlatego, ze praktycznie kazdy z nas
w trakcie swojej praktyki szkolnej, zawodowej czy w Zyciu prywatnym jest czasem
zmuszony przekonywac innych do swojego zdania. Jesli nasze negocjacje czesto
koncza sie porazka, bywa to bardzo frustrujace i przynosi wymierne materialne
straty, czas wiec nauczy¢ sie negocjowac skutecznie. Od kogo? Od ztotoustych,
ktorzy zawsze potrafig przeciggnac ludzi na swoja strone.,

Skoro jednak o negocjowaniu napisano juz tak wiele, po co siegac po kolejny tytut
o tej tematyce? Powdd jest jeden: te ksigzke naprawde warto miec i studiowac
systematycznie, niespiesznie i dogtebnie. Autorzy opracowali tak, by jak najlepiegj
odpowiadata ich wtasnemu wyobraZeniu o poradniku idealnym — niewiele, za to
gruntownie udokumentowanej teorii, bardzo duzo praktyki. Kazdy rozdziat stanowi
odrebng cato$é, dlatego mozna czytad te ksigzke po trochu i wielokrotnie wracac
do zagadnien, ktore s3 dla nas trudniejsze. Z drugiej strony, poniewaz negocjacje
to proces, ktéry zaczyna sie od postawy negocjujacego, a konczy szczesliwym lub
nieszczesliwym finatem, lektura jednego z rozdziatow sprawi, ze nabierzesz ochoty
na przejrzenie kilku innych... To normalne, wszyscy wcigz uczymy sie negocjacji —
takze autorzy tego poradnika!l
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