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Wprowadzenie

Od zarania dziejow zdawano sobie sprawe, iz kontakty miedzyludzkie nie zawsze
maja charakter kooperacyjny. Znacznie czeéciej pojawiaja sie miedzy nami, ludzmi -
konflikty, spory, problemy, ktore chcemy rozwigza¢ w taki sposoéb, by jedna i druga
strona zyskala jak najwiecej i nic nie stracila. Bardzo wazne stalo sie zrozumienie od-
rebnosci kulturowych réznych narodéw, wspoélpraca w negocjacjach oparta na wza-
jemnym zrozumieniu, wykorzystujaca mocne i slabe strony poszczegblnych kultur
przy jednoczesnym poszanowaniu ich suwerennoéci i odrebno$ci, poszanowaniu ich
tradycji i jezyka. Wszystkie te aspekty sa bardzo istotne we wspolczesnych negocja-
cjach.

Celem niniejszej pracy jest zarowno zaprezentowanie najpopularniejszych strategii
i taktyk negocjacyjnych, popartych praktycznymi przykladami, wykorzystywanych
w Srodowisku miedzynarodowym — w szczegolno$ci w Hiszpanii, Chinach i Stanach
Zjednoczonych, jak rowniez udowodnienie, iz kultura poszczegbélnych narodowosci
ma znaczacy wplyw na przebieg procesu negocjacyjnego. Panstwa te zostaly przeze
mnie wybrane jako reprezentanci kultur negocjacyjnych na trzech kontynentach.
W niniejszej pracy bede chciala udowodni¢, iz dla profesjonalnego przygotowania
procesu negocjacyjnego potrzebne jest odpowiednie przygotowanie poszczegdlnych
etapow rozméw — doglebna wiedza z zakresu podstaw teorii negocjacji, umiejetnos$é
doboru i spos6b wykorzystania odpowiednich strategii i taktyk negocjacyjnych przy
jednoczesnym zwrdceniu uwagi na odrebno$¢ kulturowa osoéb uczestniczacych
w rozmowach.

Postaram sie wyodrebnié, opisa¢ oraz poréwnac ze soba elementy, ktére maja zna-
czacy wplyw na przebieg i efektywno$¢ negocjacji w zalezno$ci od zaistnialych sytuacji
na arenie miedzynarodowej. W dalszej czesci pracy zaprezentuje podobienstwa i r6z-
nice miedzykulturowe, na ktérych podstawie bedzie mozna wyodrebnié¢ zasady sku-
tecznych negocjacji.

Wybér odpowiednich strategii i taktyk negocjacyjnych wymaga umiejetnosci do-
stosowania ich do aktualnych warunkéw rozmoéw negocjacyjnych, co nie jest rzecza

prosta, gdyz warunki te nieustannie sie zmieniaja w toku rozméw. Dobrze jest wiec
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dopasowa¢ swoje ruchy do posunie¢ drugiej strony poprzez jej obserwacje. Z prak-
tycznego punktu widzenia taktyki negocjacyjne sa trudniejsze do zastosowania niz
opisania, cho¢ warto mie¢ na wzgledzie stlowa ,nauka czyni mistrza”. Nalezy zwrocié
uwage na negatywne skutki uzycia taktyk, jesli chcemy utrzymac¢ z naszymi partne-
rami negocjacji kontakty dlugoterminowe poprzez dobre relacje. Posiadanie wiedzy
z zakresu taktyk negocjacyjnych jest bardzo wazne, poniewaz moze je stosowaé row-
niez druga strona, przed ktora bedziemy musieli sie bronic.

Praca ta jest oparta glownie na pozycjach ksigzkowych, zaréwno polskich, jak
i pochodzacych z USA, Chin oraz Hiszpanii, publikacjach w specjalistycznych czasopi-
smach oraz elektronicznych zrédlach przekazu informacji.

W pierwszym rozdziale zaprezentowany jest aspekt teoretyczny negocjacji, czyli
podstawowe definicje negocjacyjne, poszczegbdlne zasady przygotowania sie do roz-
mow, etapy tego procesu z uwzglednieniem rodzajoéw i metod zawierania kontraktow
po dojsciu do porozumienia oraz sylwetka dobrego negocjatora.

Drugi rozdzial stanowi meritum niniejszej pracy, w ktorym szczegélowo omowione
zostaly strategie i taktyki negocjacyjne. Rozpoczyna sie on czescia teoretyczna — roz-
roznieniem definicji poje¢, takich jak: style, strategie, techniki i taktyki negocjacyjne;
przedstawieniem ich rodzajow, form i zastosowan. W ostatniej czesci tego rozdzialu
ukazane zostaly praktyczne sytuacje negocjacyjne oraz metody rozwigzywania zaist-
nialych w nich konfliktow za pomoca okreslonych strategii i taktyk, takich jak BATNA
czy GRIT.

W ostatnim rozdziale uwydatniona zostala kwestia wplywu kultury danego pan-
stwa, calego kontynentu badz jego czesci na proces negocjacyjny oraz odpowiedz na
pytanie, w jaki sposob nastepuje wybor odpowiednich strategii i taktyk w rozmowach
pomiedzy partnerami negocjacyjnymi w Europie, Azji oraz w Ameryce Poélnocne;.
Rozdzial ten uwzglednia szczegbélowe informacje dotyczace etykiety negocjacyjnej
w Hiszpanii, Chinach oraz w USA.

Ojciec nowoczesnych metod negocjowania, Gerard I. Nierenberg, napisal w swoim
dziele zatytulowanym ,Sztuka negocjacji jako metoda osiggania celu”, iz dopiero
w roku 1968 powstala catkowicie nowa dyscyplina naukowa - negocjacje, a termin
negocjator zyskal bardziej wspolczesne znaczenie. Pozwolilo to na ciaglte udoskonala-
nie i odkrywanie dotad nieznanych strategii i taktyk wykorzystywanych w toku roz-
moéw pomiedzy dwiema badz wieloma stronami. Negocjacje sa dzi§ narzedziem, ktore

powinni$émy umiejetnie wykorzystywaé¢ dla obopoélnych korzysci. Zglebiajac tajniki
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strategii i taktyk negocjacyjnych, to od nas bedzie zalezalo, czy obierzemy w rozmo-

wach droge wspolpracy czy tez manipulacyjna $ciezke walki o nasze interesy.
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Rozdziat 1. Teoria negocjacji

»Negocjowanie jest narzedziem, ktorego musi uzywac kazdy,

lecz nieliczni potrafiq to zrobi¢ z korzysciq dla siebie”

1.1. Definicje

Pojecie negocjacji posiada tak wiele definicji, ilu jest autoréw literatury przedmio-
tu. Towarzyszy nam w réznorodnych formach oraz we wszystkich dziedzinach nasze-
go zycia. Poszukiwania najodpowiedniejszych sformulowan, okreslajacych ten proces,
mozemy rozpocza¢ od klasycznej interpretacji tego pojecia dokonanej przez F. C.
Iklea: ,istota rzeczy jest Swiadomo$¢ istnienia obok siebie interesow wspolnych
i sprzecznych, bowiem bez wspdlnych interesobw nie ma po co negocjowac, a bez
sprzecznych nie ma o czym.” Termin negocjacje (z tac. Negotium, interes) — jest po-
tocznie rozumiane jako ,,prowadzenie rozmoéw w celu doprowadzenia do kompromisu
lub uzgodnien”. Podstawowa definicja glosi, iz negocjacje sa wiec ,procesem,
w ktorym przynajmniej dwie strony, majace rézne opinie, potrzeby i motywacje, sta-
raja sie doj$¢ do porozumienia w waznej dla nich kwestii.”2

Negocjacje s3 zatem pewna metoda osiagania porozumienia, ktéra zawiera zarow-
no elementy konkurencji, jak i wspo6lpracy. Ze wzgledu na to, iz obie strony negocjacji
daza do porozumienia, czynnik kooperacji jest tu niezbedny. Proces negocjacyjny po-
siada réwniez elementy konkurencji, gdyz obie strony staraja sie osiagnaé najkorzyst-
niejszy dla nich rezultat.3 Sformutowanie to ukazuje wzajemna zalezno$¢ zaintereso-

wanych stron, oparta na wspoélnej realizacji celow, poniewaz zaden z partneré6w nego-

t Dabrowski P. J., Praktyczna teoria negocjacji, Sorbog, Warszawa 1991.
2 Ibidem.
3 Jankowski W. B. , Sankowski T. P., Jak negocjowaé, CIM, Warszawa 1995.

www.ebookowo.pl

Kup ksigzke


http://onepress.pl/page354U~rt/e_03db_ebook

cjacji nie moze indywidualnie (samodzielnie) osiagnaé¢ wyznaczonego celu; w tym sa-
mym czasie strony sobie pomagaja, by zrealizowa¢ swoje zalozenia. W tym miejscu
pojawia sie pytanie, dlaczego chcemy rozpocza¢ negocjacje? Odpowiedz jest oczywista
— samodzielnie nie bylibySmy w stanie osiaggna¢ takich rezultatoéw, jakie mozemy uzy-
ska¢ dzieki wspbélnym negocjacjom i wspolpracy.4 Negocjacje sa w efekcie koncowym
tak sposobem wspoldzialania (wspoélpracy), jak i metoda rozwigzywania konfliktow
(konkurowanie).

Dzieki takiemu stwierdzeniu mozemy rozr6zni¢ dwa fundamentalne poziomy sytu-
acji negocjacyjnych, wystepujacych przede wszystkim w zarzadzaniu zasobami ludz-
kimi. A. Pocztowski uznal, iz jest ono procesem, na ktory skladajg sie logicznie polg-
czone czynno$ci, z zamyslem zagwarantowania danej organizacji w $ci$le okreslonym
czasie i miejscu wymaganej liczby wykwalifikowanych pracownikoéw, jak rowniez
stwarzanie odpowiednich warunkéw, wzmagajacych efektywna prace (zachowania)
personelu zgodnie z najwazniejszymi celami organizacji.> W nieco inny sposéb defi-
niuje samo pojecie zarzadzania zasobami ludzkimi K. Armstrong®, jako sposéb zarza-
dzania procesem zatrudnienia w celu osiggniecia przewagi konkurencyjnej, stosujac
strategiczne rozmieszczenie wysoko wykwalifikowanych, dos§wiadczonych, o wielkim
zaangazowaniu pracownikéw, przy wykorzystaniu wielu technik strukturalnych, per-
sonalnych oraz kulturowych. Zarzadzanie zasobami ludzkimi moze by¢ traktowane
jako systematyczna procedura, ktéra ma pomagac¢ w pozyskaniu dla organizacji od-
powiednich ludzi we wlasciwym czasie i na wlasciwych stanowiskach.”

Powyzsze sformulowania ukazuja wiec cele, zakres oraz znaczenie negocjacji, sta-
nowiacych w zarzadzaniu zasobami ludzkimi rodzaj specyficznego instrumentu, co
w znaczeniu ekonomicznym oznacza wykorzystywanie czynnika ludzkiego (zasobow
ludzkich) w spolce.8

Negocjowanie mozna najprosSciej okresli¢ jako proces komunikacji w trakcie roz-
mowy, prowadzonej przez dwie strony, ktére wymieniaja sie informacjami i podejmu-
ja decyzje. Negocjacje to rozmowy, ktorych gléwnym celem jest uzgodnienie stanowi-
ska w $cisle okreslonej sprawie, na przyklad: sporze, kontrakcie czy biznesie.9 Mowi-

my o nich, gdy interesy obydwu stron sg po cze$ci wspdlne, a czeSciowo rozne; strony

4 Winch A., Winch S., Techniki sprzedazy i negocjacji, Diffin, Warszawa 1998.

5 Pocztowski A., Zarzadzanie zasobami ludzkimi. Zarys problematyki i metod, Antykwa, Krakow 1998.

6 Armstrong M., Zarzadzanie zasobami ludzkimi, Dom Wydawniczy ABC, Krakéw 2000.

7 Stoner J. A. F., Wankel Ch., Kierowanie, PWE, Warszawa 1992.

8 Stabryla A., Podstawy zarzadzania firma. Modele, metody, praktyka, Antykwa, Krakow — Kluczbork, 1997.
9 Baczynski L., Sekrety skutecznych negocjacji, Internetowe Wydawnictwo Zlote Mysli, Poznan 2004.
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chca zawrzeé w przyszloéci porozumienie, by zniwelowac istniejace do tej pory niesci-
slosci. Negocjacje to réwniez jedna z metod rozwigzywania konfliktow przy pomocy
wzajemnej wspolpracy i kompromisu. Sa one uwazane za najskuteczniejszy sposob
zazegnywania napie¢ w kontaktach miedzyludzkich.© Negocjacje, w miare mozliwo-
Sci, biora pod uwage interesy obydwu stron rozméw i daja o wiele wiecej korzys$ci niz
podjecie walki z jedna ze stron lub bycie nadmiernie uleglym. Negocjacje to takze ro-
dzaj komunikacji perswazyjnej!; prowadzi ona do powstania sytuacji ,,biegunowej” —
mozemy podtrzymac istniejace rozmowy, poprawi¢ nasza pozycje w negocjacjach
i osiggnat zalozone cele lub straci¢ wszystko, wlacznie z pogorszeniem lub zerwaniem
kontaktow z partnerem negocjacyjnym w przysztoSci.

Praktyczny spos6b negocjowania to najlepsza i prawdopodobnie najlatwiejsza dro-
ga ku zawarciu transakcji i podpisaniu kontraktu. Strony przystosowuja sie do kon-
kretnych warunkéw, poddaja ocenie wlasne sily oraz partnera negocjacji a takze sto-
pien zaufania, jakim sie darza. Rozpoczynajac rozmowy nalezy wzia¢ pod uwage fakt,
iz negocjacje:

e pociagaja za soba konieczno$¢ obustronnego zaufania, a jego brak moze do-
prowadzi¢ do przerwania rozmow,

e s3 poszukiwaniem lgczacych obie strony plaszczyzn, nazywanych wartos$ciami,
celami badz interesami; nie chodzi tu o wykorzystanie strony przeciwnej, by
uzyska¢ od niej wszystko to, czego potrzebujemy i co chcemy osiagnaé¢, ale
o porozumienie, dotyczace przyszlych profitow i strat,

e nie s3 polem bitwy, a metoda osiggania porozumienia — bierzemy tu pod uwa-
ge mozliwos$¢ przyszlych relacji na bazie podjetych juz decyzji; wazne sa teraz-

niejsze decyzje i przyszie ich skutki.

Na politycznej arenie miedzynarodowej negocjacje sa okreslane jako rokowania,
czyli rozmowy dyplomatow, majacych za cel osiggniecie porozumienia pomiedzy pan-

stwami.3 Dotycza one glébwnie spraw gospodarczych, rozwigzywania konfliktow oraz

10 Swierk D. (dr), Techniki najskuteczniejszych negocjatoréw, Internetowe Wydawnictwo Zlote Myéli, Poznan
2004.

11 Stefanczyk A., Psychologia wywierania wplywu i psychomanipulacji, Internetowe Wydawnictwo Ztote Mysli,
Poznan 2004.

12 Thidem.

13 Smolski R., Smolski M., Stadtmiiller E. H., Stownik Encyklopedyczny Edukacja Obywatelska, Wydawnictwo
Europa, 1999.
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problemoéw zbrojeniowych, atakze podejmowania decyzji odnos$nie prowadzenia
wspdlnej polityki.

Wedlug Gerarda I. Nierenberga, Prezydenta Instytutu Negocjacji i jednocze$nie oj-
ca nowoczesnych metod negocjowania, proces negocjacji mozna zdefiniowaé jako
»,dojScie do porozumienia dwoch stron droga wymiany pogladéw, majac na uwadze
uzyskanie obopolnych korzysci. Gerard Nierenberg w swym dziele pod tytulem ,,Sztu-
ka negocjacji jako metoda osiqgania celu” zawarl odpowiedZ na pytanie, czym tak
naprawde sg negocjacje. Amerykanie uwazajg je za ,efektywny sposéb zazegnywania

sporéw’4, a na celu maja:

e formulowanie nowych pogladéw,

e wyznaczanie obszaru kompromisu.

Gerard Nierenberg!s stwierdzil, iz negocjacje beda owocne dopiero wtedy, gdy

wiemy, ze:

a) w konkretnej sprawie mozemy w ogoble negocjowaé¢, na przyklad: mozemy
sprzeda¢ dom z ogrodem, ale niekoniecznie sgsiadke, ktorej nie lubimy,
b) negocjatorzy zgadzaja sie na kompromisy; potrafia zaréwno brac jak i dawacé,

c¢) strony negocjacji musza sobie w wiekszym lub mniejszym stopniu ufac.

Negocjacje sa zwykle rozpoczynane bez narzucania sobie jakichkolwiek ograniczen
i czesto lacza sie z pokonywaniem braku zaufania drugiej strony. Kazdy negocjator
musi posiada¢ podstawowa wiedze na temat zachowan ludzkich, a jego zalozenia badz
przewidywania, co do partnera negocjacji stanowig klucz do zawarcia porozumienia.
Bardzo wazne s3 tu rowniez techniki negocjacji, poniewaz kazda ze stron ma swoje
potrzeby, ktére chece zaspokoi¢ poprzez osiggniecie konkretnych celéw. ,Bledne poje-
cie o technikach negocjacyjnych” jest jedng z glownych przyczyn niedotrzymania kon-
cesji przez negocjatorow. Transakcja bowiem moze przebiec bez komplikacji i zostaé
zamknieta, gdy potrzeba wiedzy i zrozumienia zostanie zaspokojona (méwiac, ze zna-
jomy znajomej znajomego uzywal produktu, ktory jest reklamowany i udzielili nam

szczegbdlowych informacji oraz opinii na jego temat). Negocjacje moga zaiskrzy¢ tylko

14 Nierenberg Gerard I., Sztuka negocjacji, Studio Emka, Warszawa 2010.
15 Ibidem.
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miedzy dwojgiem ludzi badz wieksza ich iloScig. Obecna cywilizacja powstala dzieki
walce miedzy instynktem a inteligencja. Zawsze powinni$émy bra¢ pod uwage cechy
charakterystyczne dla wszystkich ludzi i zainteresowa¢ sie wylacznie ich podobien-
stwami, poniewaz dzieki lepszemu zrozumieniu ich potrzeb, beda one dla nas ,asem”

w skutecznych negocjacjach.

~Najwieksza tajemnicg negocjacji jest znalezienie sposobow

wrzucenia roznych intereséw do jednego kapelusza.” (Pierre Garobe)

Negocjowanie stalo sie w dzisiejszych czasach czym$ tak powszechnym (negocju-
jemy w domu, w szkole, w pracy, w sklepie, na spotkaniu towarzyskim), iz nie mozna
ujac calego procesu negocjacyjnego w jedng ogo6lna definicje negocjacji. Wszelkie re-
lacje interpersonalne maja do pewnego momentu charakter negocjacji, podczas kto-
rych uczestnicy staraja sie poinformowac o czym$ drugg strone lub uzyska¢ od niej to,
na czym im zalezy. Z samymi negocjacjami mamy zwykle do czynienia, gdy kto$ chce
wplynaé¢ na inng osobe, wykorzystujac przy tym cala palete r6znych srodkéw perswa-
zyjnych. Istnieje rowniez mozliwos¢ podjecia tak zwanych autonegocjacji, czyli spo-
row, ktore toczymy sami ze soba.

Zdaniem wspoélezesnych negocjatoréw, negocjacje to nie gra, poniewaz nie maja
zadnych regul, ani tez nie sg ucieleSnieniem wojny. Teresa Sasak, wlascicielka i dyrek-
tor firmy ASYLON OP, napisala w swoim artykule zatytulowanym ,,Sztuka prowadze-
nia negocjacji”, iz celem negocjacji powinno by¢ osiggniecie porozumienia, a obie
strony musza by¢ Swiadome swoich korzysci, jako rezultatu rozmoéw. Jesli negocjujacy
znajda wspolne zainteresowania, szybko zmienia rozbiezne interesy w kooperacyjne
dzialania. Negocjatorzy powinni wiedzie¢, ,kiedy sie zatrzymac”, by odej$¢ z miejsca
negocjacji z choéby czeSciowo zaspokojonymi potrzebami.?

Proces negocjacyjny rozgrywa sie na kilku poziomach zycia spolecznego?8:

« miedzyludzkim (stosunki interpersonalne),
« wewngqtrzorganizacyjnym (zarzadzanie zasobami ludzkimi),

« miedzyorganizacyjnym (wspolpraca , handel),

16 Sasak T., Sztuka prowadzenia negocjacji , Zroédto: http://sprzedaz.nf.pl/Artykul/ 6486 /Sztuka-prowadzenia-
negocjacji/negocjacje-Strategia-negocjacyjna-taktyki-negocjacyjne/ (dn. 05.05.201071.)

17 Ibidem.

18 Rubin J. Z., Brown B. R., The Social Psychology of Bargaining and Negotiation, New York Academic Press,
1975.
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» miedzynarodowym (dyplomacja).
B. R. Brown i J. Z. Rubin (1975)9 podali najwazniejsze elementy definicji negocja-

cji w nastepujacy sposob:

1. angazuja dwie lub wiecej stron;
2. interesy partneréw negocjacji sa sprzeczne przynajmniej na jednej plaszczyz-
nie;
3. strony muszg przynajmniej czeSciowo z wlasnej woli do nich przystapi¢ bez
wzgledu na poprzednie do§wiadczenia;
4. dotycza one nastepujacych dzialan:
podziatlu badz wymiany jednego lub wiecej dobr lub zasobow
rozstrzygniecia jednego lub wiecej problemoéow dotyczacych zaangazowanych
0s6b lub stron;
5. przynajmniej jedna ze stron przedstawia swoja oferte ( propozycje, zadanie),
ktora ocenia druga strona; pézniej nastepuje akceptacja oferty badz kontrpropozy-

cja.

Poprawnie przeprowadzone negocjacje (w sposob konstruktywny i kooperacyjny)
daja wiele obustronnych korzysSci. Sytuacje, w ktorej korzysci odnosi tylko jedna stro-
na, mozna nazwaé pseudo — negocjacjami, perswazja badz manipulacja. Negocjacje
moga by¢ rowniez postrzegane jako wymiana ofert handlowych dopoki nie zostanie
podpisany kontrakt.

Najbardziej znanym przykladem negocjacji jest targowanie sie,2° w ktorym
uczestniczy sprzedawca danego dobra oraz kupujacy. Targuja sie oni o cene produktu,
ktéra powinna by¢ interesujaca dla kupujacego, aby chcial go kupi¢, a takze korzystna
dla sprzedajacego, by miat zysk ze sprzedazy. W przypadku takiej sytuacji, czesto do-
chodzi do tak zwanego ,krakowskiego targowania sie”, kiedy to obydwie strony czynia
ustepstwa od swoich poczatkowo ustalonych stanowisk do momentu, gdy uzgodnia
cene posrednig. Kazda strona wyrazila che¢ negocjacji, wiedziala, jakie ustepstwa
moga by¢ korzystne i akceptowalne i obydwu stronom zalezalo na osiggnieciu consen-

susu. Pomimo faktu, iz zadna ze stron nie byla do§wiadczonym negocjatorem, przygo-

19 Tbidem.
20 Karras G., Dobic targu, Sopot 1991.
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towaly sie one odpowiednio do rozméw, obraly stosowne taktyki i osiggnely porozu-
mienie z obopo6lng korzyscia.

Obecne warunki, w jakich funkcjonuja spolki, sprawiaja, iz nieustannie wzrasta
liczba zastosowan negocjacji — przede wszystkim w obrebie wspolpracy z partnerami
zewnetrznymi. Staja sie one istotnym czynnikiem potencjalu kompetencyjnego spotki
oraz jednym z gtownych zZrodel jej przewagi nad konkurencja. Niezbedne jest wszech-
stronne podejScie do zarzadzania negocjacjami pod wzgledem organizacyjnym, dajac

mozliwo$¢ nieustannego wzbogacania wiedzy oraz umiejetnos$ci w ich problematyce.

1.2. Rodzaje negocjacji

Kierujac sie kryterium postawy negocjatora, jaka przybiera w procesie negocjacyj-
nym, do podstawowych rodzajow negocjacji mozemy zaliczy¢ negocjacje miekkie

i negocjacje twarde, ktorych charakterystyka wyglada nastepujaco2::

1. Miekkie negocjacje wykluczaja osobisty konflikt negocjatorow dwoch stron
i czesto sie w nich zgadza na ustepstwa, by osiggnaé porozumienie. Najlepszym
rozwigzaniem przy tego typu negocjacjach jest wspolne porozumienie, a sam nego-
cjator, ktory zgodzil sie w rozmowach na ustepstwa, odchodzi z opuszczong glowa,
poniewaz moze czuct sie pokrzywdzony — na zbyt wiele rzeczy sie zgodzil, a niewiele
otrzymal w zamian.

2. Twarde negocjacje — charakteryzuja sie traktowaniem kazdej sytuacji jako
wyzwania, w ktorej istnieje dwoch oponentéw i tylko jedna strona moze zwyciezy¢
kosztem drugiej. Negocjator walczacej strony niejednokrotnie obstaje przy swoim

stanowisku, wyczerpuje sily oponenta i rani badz zrywa stosunki z druga strona.

Ze wzgledu na stosunki, jakie panuja miedzy uczestnikami rozmoéw, negocjacje
mozemy podzieli¢ na symetryczne oraz asymetryczne.?2 Pierwszy rodzaj negocjacji

prowadza negocjatorzy, posiadajacy podobny status, natomiast z drugim ich rodza-

21 Donaldson M.C., Negocjacje, Wyd. Read Me, Warszawa 1999.
22 Tbidem.
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jem mamy do czynienia w przypadku, gdy jedna ze stron odznacza sie solidniejszym
stanowiskiem badz wieksza sila.

Biorac pod uwage kryterium zasiegu oddzialywania, mozemy dokona¢ podziatlu ne-
gocjacji na krajowe i zagraniczne. Podzial ten nie obejmuje jedynie negocjacji han-
dlowych, poniewaz zar6wno podejmowanie decyzji politycznych, jak i wojskowych
moze zosta¢ uznane za jedno pole negocjacyjne.23

Wreszcie ze wzgledu na to, czy dang strone reprezentuje tylko jedna osoba czy tez

jest ich kilka, moéwimy o negocjacjach indywidualnych badz zbiorowych.24

Bardziej wspolczesny podzial negocjacji przedstawila P. Marzec w swoim artykule

»Kilka uwag o negocjacjach”s5, a wyglada on nastepujaco:

1. Negocjacje indywidualistyczne (typ: wygrana-przegrana) — celem negocjacji
jest korzy$¢ wlasna i brak zainteresowania sytuacja drugiej strony.

2. Negocjacje partnerskie (typ: wygrana-wygrana) — kooperacja i poszukiwanie
wspolnych rozwigzan z korzysScia dla obu stron.

3. Negocjacje rywalizacyjne (typ: przegrana-przegrana) — obie strony ponosza
straty, a wygrany jest przekonany o tym, ze jego strata jest mniejsza niz strony

przeciwne;j.

Ostatnim kryterium podzialu negocjacji jest sposob, w jaki zachowuja sie strony

oraz ich styl negocjacyjny. Mozemy wowczas wyr6zni¢ dwa typy negocjacjiz®:

a) pozycyjne (,wygrana-przegrana”) — strony sa dla siebie rywalami,
przeciwnikami i liczy sie dla nich zwyciestwo tylko jednego uczestnika negocjacji,
odrzucaja wszelkie ustepstwa, bezwzglednie bronia swoich intereséw, stawiaja so-
bie bardzo problematyczne zadania, grozba i manifestacja to ich gléwna bron,
a kazdy uczestnik tego rodzaju negocjacji stara sie zrealizowaé swoje cele kosztem

drugiej strony;

23 Kalagzna— Drewinska U., Iwankiewicz — Rak B., Marketing w handlu, Wyd. Akademii Ekonomicznej im.
Oskara Langego we Wroclawiu, Wroclaw 1999, s. 238.

24 Tbidem.

25 Marzec P., Kilka uwag o negocjacjach, Zrédlo: http://www.kreatywna-edukacja.pl/index.php?id=artykuly
(dn. 12.02.2010)

26 Smolski R., Smolski M., Stadtmiiller E. H., Stownik Encyklopedyczny Edukacja Obywatelska, Wydawnictwo
Europa, 1999.
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b) rzeczowe — partnerzy negocjacji dostrzegaja wszelkie aspekty prowadzo-
nych rozmoéw, wybieraja najlepsze rozwigzania i zawierajg porozumienie, ktore be-

dzie korzystne dla obu stron.

1.3. Sylwetka negocjatora

Czesto zadajemy sobie pytanie, kim tak naprawde jest negocjator. Czy jest to wy-
lacznie osoba piastujaca wysokie stanowisko, czy tez jest to zwykly czlowiek, ktory
podejmuje proby targowania sie o ceny towarow w sklepie? Czy negocjator musi mie¢
okreslone wyksztalcenie? Czy zawsze jest on postrzegany jako osoba przebiegla o ka-
miennej twarzy?

Negocjator to osoba, ktéra odpowiada za przebieg calych negocjacji ( rozmowy,
pertraktacje na zlecenie osob trzecich, rokowania).2” Przede wszystkim dazy do osig-
gniecia porozumienia dla indywidualnych os6b badz instytucji, ktérych jest przedsta-
wicielem. Negocjator musi by¢ wszechstronnie wyksztalcony, posiada¢ znakomita
orientacje w aktualnej sytuacji spolecznoekonomicznej oraz zakresu prowadzonych
rozméw. Charakteryzuje sie on wysoka kultura osobista, elastycznos$cia zachowania
w danej sytuacji, zdolnoSciami dyplomatycznymi oraz cennymi dla tej profesji ,umie-
jetno$ciami lekkimi”28. Nawigzywanie kontaktow miedzyludzkich, a nastepnie do-
prowadzanie do kompromisu, to podstawowe umiejetnosci negocjatora.

Pierwszy negocjator reprezentujacy Polske w jej rozmowach z Unig Europejska,

Jan Kulakowski, jasno sprecyzowal definicje negocjatora:

»10 jest jednocze$nie inicjator i koordynator zespolu ludzi wyspecjalizowanych
w okre$lonych dziedzinach. Negocjator nie dziala sam. Razem z ekipa tworzy stano-

wiska i prowadzi rozmowy, za ktore politycznie odpowiedzialny jest rzad.”29

27 Mediacje LEX, Negocjator, Wolters Kluwer Polska Sp. z 0.0., Warszawa, Zrédlo:
http://lex.pl/mediacje//index.php?page=negocjator ( dn. 12.12.2009)

28 Thidem.

29 Knap W., Trudna sztuka negocjacji, Dziennik Polski, Zrédto:
http://www.dziennik.krakow.pl/pl/aktualnosci/kraj/99230-trudna-sztuka-negocjacji.html (dn. 23.06.2007)
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