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Po co Ci kolejna ksigzka
O hegocjacjach?

Negocjowanie nie jest tematem niszowym. Przeciwnie: im
bardziej komercjalizuje sie Swiat, w ktérym zyjemy, tym bar-
dziej sztuka ,,dopinania swego” staje sie jednqg z podstawo-
wych umiejetnosci. Czasami mam wrecz wrazenie, ze ne-
gocjowanie stato sie... pofrzebg fizjologiczna.

Zeby zy&, musisz bowiem Scieraé swoje racje i argumenty
Z racjami i argumentami innych oséb, instytuciji, firm czy or-
ganizaciji. Jesli nie negocjujesz, Twoje zycie zmierza w kie-
runku wegetaciji; tylko rosliny biorg w milczeniu to, co oferuje
przyroda: promienie stonca, wode i sktadniki mineralne.
Wszystkie zdrowe zwierzeta, od pantofelka poczynajgc,
walczg o swéj byt i jego jako$c. W zakres te] walki wchodzi
réwniez negocjowanie.

Sek w tym, ze czesto nie umiemy okresli¢c wtasnych potrzeb,
przez co fracimy wiele energii, czasu i zdrowia na walke
o rzeczy btahe, niewarte naszej uwagi albo po prostu takie,
ktére nie sg nam potrzebne. Cata sztuka, to wiedzieé, cze-
go sie potrzebuje i do tego dazy¢, odrzucajgc to wszystko,
co zbedne. Taki zen.
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Drogowskazow jest wiele...

Ksigzek, artykutdw oraz kurséw negocjowania znajdziesz
cate mndéstwo, temat jest bowiem nosdny. No i sprzedaije sie
doskonale. 30 czy 40 zt wydanych na ksigzke albo kilkaset
(a nawet kilka tysiecy) zainwestowanych w dobre szkolenie
zwrocCi sie przeciez wielokrotnie w formie wynegocjowanych
w przysztosci profitdw, prawda? Stgd tak duza aktywnosé
autorow w tym temacie.

Tak, ja réwniez zarobie tfroche ztota na tej ksigzce. Jednak
decyzja o podzieleniu sie wtasnymi doswiadczeniami i wnio-
skami, a takze o uporzgdkowaniu i ,,skompaktowaniu™ wie-
dzy na temat negocjaciji, ma gtebsze podstawy. W pew-
nym momencie zycia uswiadomitem sobie bowiem, ze
podczas gdy dla mnie negocjowanie od zawsze byto czyms
naturalnym i pozytywnym, dla setek osdb, ktére poznaje
kazdego roku, jest to obszar albo nieuswiadomiony, albo
Swiadomie pomijany. A nawet wstydliwy — wrecz tabu. Jed-
noczes$nie zauwazytem, ze ci, ktérzy z réznych powoddw nie
negocjujg lub robig to Zle, coraz bardziej uswiadamiajq so-
bie potrzebe zmiany tego stanu. Stgd decyzja o napisaniu
»1arguj siel”, ktére — jak ufam - réwniez dla Ciebie stanie sie
inspiracjg do magdrego, etycznego i skutecznego podno-
szenia wartosci swojego zycia.

Unikalnos¢ tej ksigzki sprowadza sie do kilku punktéw:

1. Adresowana jest do zwyktego cztowieka. Wszak ne-
gocjujemy wszedzie: w domu, w szkole (oceny), na
uczelni (zaliczenie przedmiotu), w pracy (podwyzke,
awans), w kontaktach biznesowych (warunki wspot-
pracy), w rodzinie (wybdr miejsca wakacji), ze zna-
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jomymi (czy spotkamy sie u nich, czy u nas) itd. Te-
mat negocjacii jest wiec wszechobecny, cho¢ bar-
dzo czesto sptaszczany i sprowadzany do targowa-
nia sie o cene produkiu na bazarze.

Wymiana argumentéw towarzyszy nam jednak
zZnacznie czesciej, cho¢ nie zawsze uswiadamiamy
sobie jej negocjacyjny charakter.

Rady, ktére tu znajdziesz, sq uniwersalne. Ksigzka do-
tyczy negocjacji codziennych, ale jedli jestes$ policyj-
nym negocjatorem, by¢ moze odkryjesz patent, jak
naktoni¢ przestepce, by odsungt lufe od gtowy za-
ktadnika. A moze jeste$s premierem (lub premierkq)
tego kraju? Po lekturze bedziesz wiedzieé, jok prze-
konac¢ strajkujgcych gérnikdw, aby nie palili opon
przed sejmem. Kto wie, moze ktéras z rad przyda sie
takze na wojnie, kiedy trzeba bedzie negocjowad
warunki pokoju...

Wiekszo$¢ zasad, ktére przedstawiam w tej ksigzce
dla zwyktych ludzi, ma zastosowanie réwniez w nie-
typowych i niecodziennych sytuacjach. No i, oczy-
wiscie, w biznesie.

~Targuj sie!” bazuje na doswiadczeniu, a nie na teo-
rii. Daleko jej do licznych ksigzek naukowych lub
tych o negocjowaniu wielomilionowych kontraktéw.
Piszgc jg, opieratem sie gtdwnie na doswiadcze-
niach najblizszych, bo wtasnych, a nie na bada-
niach statystycznych czy modelowanych laborato-
ryjnie analizach i zatozeniach.

W tej ksigzce znajdziesz ponad 140 historii, ktére no-
prawde sie wydarzyty, acz jestem pewien, ze w nie-
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ktére z nich Twdj umyst nie zechce uwierzy¢. Na
kohcu publikacji zamieszczam tabele, ktdéra przed-
stawia oszczednosci, jokie poczynitem na naijcie-
kawszych opisanych w ksigzce targach. Zobacz zy-
we liczby, a uwierzysz w moc negocjacii.

Stanowi kompaktowy zbiér strategicznych informacji
o negocjowaniu. Wiedza o negocjacjach jest roz-
proszona w tysigcach ksigzek, stron WWW i artyku-
téow. Uznatem, ze przyda sie pozycja, ktéra najwaz-
niejsze zasady zbierze w jednym miegjscu. | oto jest.

Oprécz dziesigtek ,,kejsdw"”, ktére mozesz czytac jak
swego rodzaju ksigzke przygodowq, znajdziesz tu
réwniez opis mniej i bardziej popularnych technik
i strategii. Oczywiscie, wiele z nich jest powszechnie
znanych, doczekato sie licznych omowien w literatu-
rze i dla wielu Czytelnikdw nie bedq odkryciem Ame-
ryki. Pamietaj jednak, ze najbardziej skuteczne sqg te
pomysty i strategie, ktére dla wiekszosci ludzi pozo-
stajg nieznane.

Bazuje na swoich polskich doswiadczeniach (choé
gromadzonych na calym swiecie). Odwiedzitem kil-
kadziesigt krajéw swiata i w wiekszosci z nich miatem
sposobnos¢ targowania sie w réznych sytuacjach.
Opisuje je jednak z perspektywy mojej polskiej krwi,
ktéra — zauwazytem - ma swojq specyfike na tle
przedstawicieli innych narodowosci.

Dlatego licze, ze ,Targuj siel” bedzie Ci blizsza niz
najlepsza nawet ksigzka o negocjacjach, ale napi-
sana przez Amerykanina czy Anglika. Oczywiscie —
wiele zasad obowigzuje niezaleznie od rdznic kultu-
rowych i spotecznych, jednak nie kazda rada, ktéra

Kup ksigzke


http://www.efekttygrysa.pl/
http://onepress.pl/page354U~rt/e_0n3f_ebook

Maciej Dutko e Targuj sie! @ www targujsie.pl o &3 /targujsie

sprawdzi sie Swietnie w USA, bedzie przystawata do
naszych realidw i — co wazniejsze — do naszej euro-
pejskiej mentalnosci.

Negocjacje i spotka

»Wielki stownik jezyka polskiego” Witolda Doroszewskiego
gtosi:

negocjacja I, Im D. ~cji a. ~cyj ksigik.
wychodzace z uzycia, dzié czeéciej w Im «pro-
wadzenie ukladdw; rokowania, pertraktacjes.

{lc. negotiato—=zatrudnienie, zaj¢cie sig¢ czym)

A bardziej wspodtczesna, internetowa wersja ,,Stownika jezy-
ka polskiego” (www.sjp.pwn.pl), mowi:

negocjacje

1. «rozmowy, pertraktacje prowadzone przez upowaznionych
przedstawicieli dwu lub wieksze] liczby panstw, instytucji, organizacji itp.»
2. «targowanie sie ze sprzedajgcym o nizsza cene lub korzystniejsze
warunki zakupus»

Czy nie brakuje Ci czego$ w tych definicjach? Na przyktad
szerszego kontekstu oraz termindw pokrewnych? Bo mi —
owszem.

W moim rozumieniu negocjacje stanowiq cze$¢ szeroko
rozumianej argumentaciji, ktérej celem jest cho¢ czesciowe
przekonanie drugiej strony do swoich racji i przyjecie ich,
bez pozostawania wytgcznie na poziomie $wiatopoglagdu
czy teorii, ale z przetozeniem na konkretne dziatania (aspekt
praktyczny). Méwigc po ludzku: co z tego, ze sprzedawca,

Kup ksigzke


http://www.efekttygrysa.pl/
http://onepress.pl/page354U~rt/e_0n3f_ebook

Maciej Dutko e Targuj sie! e www targujsie.pl o Ed /targujsie

z ktérym targujemy sie o cene ogoérka zgodzi sie z nami, ze
powinna by¢ nizsza, ale nie przyjmie mniejszej zaptaty?

Kazdy z nas negocjuje juz od dziecinstwa. Tak tez byto ze
mngq, kiedy jako maty, rozwydrzony bachor tupatem nogo-
mi w sklepie i szantazowatem rodzicéw, ze nie odrobie lekcji
jesli nie kupig mi kompletu pstrokatych naklejek. Albo Zze
— i owszem — wyrzuce $mieci, ale za to bede mdgt pobawic
sie na podwadrku z kolegqg Bartkiem dtuzej niz zwykle.

Kluczowa jest jednak $wiadomosé. Czyli to, czy i w jakim
stopniu podejmujesz poszczegdine decyzje i dziatania Swia-
domie, a na ile wynikajg one z automatycznych, nieuzmy-
stowionych zachowan. Od tego bowiem zalezy, na ile
Swiadomie i celowo postugujesz sie poszczegdlnymi zasa-
dami czy technikami, a wiec i fo, jakie rezultaty osiggniesz.
Wszak dziatania przypadkowe dajq przypadkowe skutki.

Jako dzieci nie mamy petnej wiedzy, ale raczej intuicje
i wzorce, ktére powielamy. Chociaz... wydaje mi sie, ze kie-
dy w absolutnie wczesnej mtodosci (6 czy 7 lat) oddawa-
tem koledze ztoty zegarek po babci w zamian za paczke
otowianego $rutu, towarzyszyty temu catkiem nieliche targi
i emocje godne rasowych biznesmendw, ktdrzy wiedzqg, co
robig. Acz moirodzice byliinnego zdania.

A na powaznie: moje pierwsze $wiadome przemyslenia na
temat negocjowania przyszty dopiero kilka lat pdzniej, zas
w wieku 18 lat zaczagtem sobie uswiadamiaé, ze jest ono
czesciq wiekszej catosci, ktérej mozna przypigé ogdiny szyld
»Argumentacja” (co zresztg implikuje fakt, ze negocjacje
bez odpowiedniej argumentacji nie majg racji bytu; ale
o tym — pdiniej).
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Rok byt 1997, kiedy w moje rece wpadta ksigzeczka Scho-
penhauera ,Erystyka czyli sztuka prowadzenia sporéw™.
W przedmowie do tego niewielkiego utworu Tadeusz Kotar-
binski napisat:

’ , Przedmiotem rozprawki Schopenhauera sqg takie
chwyty, ktérych uzywaijg w sporze ci, co za wszelkg ce-
ne — a wiec i za cene prawdy i stusznosci, poprawnosci
wywodu - chcg koniecznie ,,postawi¢ na swoim", zro-
bi¢ tak, zeby byto uznane, ze oni majqg racje. Dobrze
jest uprzytomnic sobie rézne mozliwe fortele, aby wie-
dzie¢, na co mozna by¢ narazonym w sporach z ludzmi
nierzetelnymi.

No i sie zaczeto - ruszyto moje zainteresowanie komunika-
cyjnym, a zwtaszcza erystycznym modelem funkcjonowania
cztowieka. Zanim jednak uswiadomitem sobie role nego-
cjacji w zyciu, najpierw musiatem potkngc¢ sie o kilku ludzi
nierzetelnych, jak tadnie okredlit ich cytowany wyzej pan
profesor.

Manipulacja - o jeden most za daleko

Faktycznie: w swoim krétkim zyciu wielokrotnie spotykatem
ludzi, ktérzy gwatcili logike, ale dzieki tanim trikom jezyko-
wym i erystycznym potrafili spierac¢ sie i skutecznie przeko-
nywac do swoich idiotycznych niekiedy ,racji”. | bynajmniej
nie mowie o politykach, dla ktdérych jest to chleb powszedni,
ani o ksiezach, ktérzy — niczym kulawy laskg — podpierajqg sie
dogmatami, a zwalczajg rozum. Mam na mysli manipulacije
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czynione — czesto nieswiadomie — przez zwyktych ludzi, kt6-
rzy kazdego dnia réwniez muszg dowodzi¢ swoich racji.
Czesto chodzgc na mentalne skréty.

Jedna z takich sytuaciji, ktérych doswiadczytem podczas
studidw, byta — nomen omen - barwna: podczas rozmowy
z kolegg o mieszaniu koloréw w malarstwie i o palecie barw,
ustyszatem sformutowanie:

— Pomaranczowy jest kolorem podstawowym.

— Nonsens! — odpartem. — Przeciez pomaranczowy powstaje
ze zmieszania z6ttego z czerwonym.

— A srat cie pies! — ustyszatem niewybrednq odpowiedz. — To
ja studiuje na ASP, wiec chyba wiem lepiej i jestem pewien
swojej racji na 100 procent.

Zaproponowatem wiec prosty zaktad: jesli moéj kolega ma
racje (a przeciez bez cienia wagtpliwosci przed chwilg to
stwierdzit), otrzyma ode mnie 10 zt — bedzie to wiec najta-
twiej zarobiona dyszka w jego zyciu. Lecz jesli racje mam ja
(co przeciez zostato przez niego jednoznacznie wykluczo-
ne), zaptaci mi 100 zt. Nie wiedzie¢ czemu, nie zgodzit sie.
Szkoda.

Co powyzsza historia ma wspdlnego z negocjowaniem?
Ano to, ze targowalismy sie o racje. Wtedy wtasnie pojgtem,
ze dyskusja, spér czy inne formy argumentowania same
w sobie sq przeciez odmiang negocjowanid.

Inny przyktad z tego samego okresu mojego zycia: na
I roku studidow we Wroctawiu zapisatem sie na ciekawe
zajecia dodatkowe, ktérych przedmiotem byta retoryka. Ale
nie w rozumieniu pierwotnym (sztuka pieknego przemawia-
nia), lecz joko umiejetno$¢ argumentowania i przekonywa-
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nia. W ramach pracy zaliczeniowej z tego przedmiotu wylo-
sowatem temat:

»,Udowodnij, ze zima jest najcieplejszg porq roku”.

Na jednej stronie komputeropisu przytoczytem serie argu-
mentdw, ktére daty mi najwyzszg ocene w grupie:

e Tylko zimg kaloryfery sq gorqce; latem sq zimne, er-
go: zima jest cieplejsza.

¢ To zimg w ruch idg najcieplejsze ubrania; latem ubie-
ramy sie chtodniej, jest wiec chtodniejsze.

e 7Zimg wchodzgc z mrozu do ogrzanego pomieszcze-
nia ludzie czescie] dostrzegajq i doceniajg ciepto niz
latem. Ciepto w zimie jest bardziej zauwazalne i do-
ceniane, a to znak, ze zima jest cieplejsza.

e Zimg sq $wieta — czas, kiedy ocieplajg sie relacje
miedzy ludzmi, pada najwiecej cieptych stow i cie-
ptych gestéw.

| tym podobne bzdury.

Mtoda pani doktor, ktéra prowadzita zajecia, na ostatnim
wyktadzie poprosita mnie, bym pozostat ,,po lekcjach”.
W pustej sali pogratulowata mi celnosci argumentdw; zapy-
tata tez, czy nie myslatem, aby po studiach magisterskich
zrobi¢ doktorat, poniewaz z takg umiejetnoscig bedzie ta-
two ,,sie obroni¢” i rozpoczqc¢ kariere naukowq.

Troche mnie ta propozycja zasmucita, bo przeciez cata
moja argumentacja byta oparta na tanich skojarzeniach
i sofizmatach, a nie na poprawnej logice. O stanie faktycz-
nym nie méwiqgc.
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Uswiadomitem sobie wtedy, ze retoryka, erystyka i negocjao-
cje sqg jak syjamskie frojaczki — zazwyczaj wystepujg w pa-
kiecie.

Zrozumiatem tez, ze — przyprawiony szczyptg wykoslawionej
logiki i pozbawiony etyki — tercet ten w rekach ludzi bez-
wzglednych staje sie niezwykle ostrym narzedziem manipu-
lacji i wywierania wptywu. Pdziniej miatem zresztg spotkac
na swojej drodze kilku takich manipulatorow. Wystepujgc
publicznie potrafili oni omami¢ od kilkuset do nawet kilku-
dziesieciu tysiecy ludzi, ktérzy — panicznie bojgc sie uzywac
wtasnych mdozgdw — z wielkg luboscig kupujg cudze mysli,
uzywajgc je jako swego rodzaju mentalne protezy. Spece
od manipulaciji poftrafili wprowadzac swoich odbiorcéw
niemal w trans powodujgc, ze chwile pdzniej biegli oni ku-
powac ich produkty: ustugi szkoleniowe i coachingowe,
ksigzki czy tak zwane ,mentoringi”. (Do tematu tego wrbce
jeszcze w kontekscie wykorzystywania petli czasowej, majg-
cej naktoni¢ drugg osobe do btyskawicznego podejmowa-
nia absurdalnych niekiedy decyzji zakupowych).

Swojg drogg, kiedy kto§ w moim otoczeniu uzywa stow
,coach”, ,mentor”, ,,frener mentalny” (zwtaszcza w odnie-
sieniu do osdéb w wieku 30-40 Iat), mam odruch alergiczny,
a niekiedy — wymiotny. Mysle bowiem, ze w 9 na 10 przy-
padkédw bardziej adekwatne bytoby stowo ,manipulator”.
Z rzadka spotyka sie dzi§ ludzi, ktérzy sg mentorami z praw-
dziwego zdarzenia. Sam parokrotnie styszatem, ze jestem
czyim$ ,,mentorem”; raczej mnie to przerazato, niz cieszyto,
bowiem zazwyczaj ,,mentoring”, ktdry miatem okazje ob-
serwowac, raczej kojarzyt sie z sekciarstwem niz z inspirowa-
niem czy transfuzjg mgdrosci.

A jednak: w tle wszystkich tych proceséw — etycznych czy
nieetycznych — pozostaje wtasnie sztuka argumentowania,
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wywierania wptywu, naktaniania i przekonywania - czyli
swego rodzaju negocjacje mentalne. Tym skuteczniejsze, im
swiadomiej uzywajgcy je stosujg kombinacije retoryki, erysty-
ki i lingwistyki.

Mam cichg nadzieje, ze manipulatorzy nadal bedq szkoli¢
sie U swoich zachodnich mistrzéw i nie siegng po te ksigzke.
Licze na to, ze trafi ona w rece oséb etycznych i mgdrych,
ktére zamiast pokonania przeciwnika za kazdqg cene, raczej
postawig na negocjacje joko zréwnowazong i wartosciowq
forme asertywnego komunikowania i egzekwowania swoich
oczekiwan.

Wszak nie bez powodu w podtytule tej ksigzki pojawito sie
stéwko ,zen".
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Dlaczego negocjujemye

Jedli prychngte$ pod nosem czytajgce tytut tego rozdziatu -
punkt dla mnie. Znak to bowiem, ze masz wiele do nadro-
bienia. Jezeli przez mysl przebiegto Ci: Jak to dlaczego?
Aby kupi¢ taniej lub sprzedac drozejl — prawdopodobnie
nie dosfrzegasz ogromu mozliwosci i zastosowan negocjo-
wania, a wiec i korzysci ptyngcych ze znajomosci jego zao-
sad.

Mniejszy lub wiekszy zysk finansowy — to tylko jeden z abso-
lutnie najoanalniejszych celéw (i powoddw) negocjowania.
Celdw tych jest jednak znacznie wiece.

Ale najpierw...

Negocjacje — najlepszy biznes Swiata

Wiele oséb dgzgc do swobody i bezpieczehstwa finanso-
wego zastanawia sie, na czym da sie najlepiej zarobic. Jed-
ni szukajg dobrze ptatnej pracy, inni prowadzg wtasne firmy,
jeszcze inni prébujg inwestowania. Kazda z tych drég, jelli
realizowana jest w sposéb przemyslany i konsekwentny, mo-
ze prowadzi¢ do celu. Kazda jednak stanowi tylko jedng
noge Twojej finansowej wolnosci; a — jak wiesz — na jednej
nodze nietatwo ustacd...
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Skupiajgc sie wytgcznie na kwestii jak zarabiac wieceje,
mozesz straci¢ z oczu drugi model akumulowania kapitatu,
ktory jest znacznie tatwiejszy, szybszy i praktycznie pozba-
wiony ryzyka. Wymaga tylko wyksztatcenia w sobie pew-
nych prostych nawykdw i poznania podstawowych zasad.

Aby zrozumieé¢, o co mi chodzi, przyjmijmy, ze frzymasz
w reku fizycznie wykonany napis (np. ze styropianu albo ze
styroduru) o tresci:

Jak zarabiaé wiecej?

Wyobraz sobie, ze ktadziesz go przed mentalnym lustrem,
ktére ma ukazac¢ jego odwrotnoé¢. Co widzisz w odbiciu?

Jedli spojrzate$ pod wtasciwym kgtem, powiniene$ dojrze¢
napis o tresci:

Jak wydawaé mniej?

Przeciez znacznie tatwiej utrzymac kapitat, ktéry juz masz,
niz zdoby¢ nowy. Pomogg Ci w tym dwie maqdre siostry,
ktorym na imie: Oszczednos¢ i Negocjacja. Wedtug mnie to
wtasnie na nich mozna oprze¢ swojg wolno$¢ ekonomicz-
ng: nawet gdy stracisz prace, przegrasz na gietdzie lub
zbankrutujesz, umiejetno$ci mgdrego oszczedzania i nego-
cjowania pozwolg Ci przetrwacé nawet najwiekszy kryzys.

Niestety, znam sporo oséb, ktdre zyjg w przekonaniu, ze tyl-
ko ciezka i dobrze ptatna praca stanowi o ich kapitale fi-
nansowym. W efekcie zaharowujq sie, pracujgc po 60-80
godzin tygodniowo, zarabiajg po kilkanascie tysiecy ztotych
miesiecznie i... pozostajg biedni. Nie potrafigc oszczedzac
ani negocjowad, nie potrafig bowiem zarzgdza¢ kapitatem,
ktéry przecieka im miedzy palcami.

Kup ksigzke


http://www.efekttygrysa.pl/
http://onepress.pl/page354U~rt/e_0n3f_ebook

Maciej Dutko e Targuj sie! e www.targujsie.pl o B3 /targujsie

| bedzie przeciekat. Stét stojacy na jednej nodze (zarobki)
musi sie przewrdcic; jedli jednak dodasz mu jeszcze dwie
solidne podpory (oszczednosci i negocijacje), osiggnie sta-
bilnosc!.

Ale, ale! W tytule tego podrozdziatu zasugerowatem, ze
uwazam negocjowanie za najlepszy biznes Swiata. Chcesz
wiedzie¢, dlaczego tak mysle?

Przez ostatnich kilkanascie lat prowadzitem rézne biznesy.
Oczywiscie, niektére z nich okazaty sie niewypatami, jak na
przyktad handel uzywanymi ksigzkami, na ktérym uczytem
sie sztuki sprzedazy i zaliczatem przerézne btedy. Inne pomy-
sty byty Swietnymi strzatami, ktére pozwolity zyskac pewien
kapitat, a ktére jednak szybko mnie znudzity (np. produkcja
zdje¢ magnetycznych i magnetycznych zapatek reklamo-
wych — przedsiewziecia te do dzi§ lezg odtogiem i czekajq,
az kto$ je ode mnie odkupi i zmonetyzuje). Jeszcze inne biz-
nesy (ustugi edytorskie, audytorskie, szkoleniowe i konsulfin-
gowe) trwajqg do dzisiaj i majq sie dobrze.

Te biznesy, ktére uwazam za dobre, przynoszg mi od 200 (to
absolutne minimum) do 4,5 tysigca ztotych (maksimum) za
godzine efektywnej pracy. Przecietnie jest to jednak od 400
do 1200 ztotych za sprzedaz swojej eksperckiej wiedzy
w formie audytdéw oraz szkolen, i pomaganie firmom w po-
prawie ich efektywnosci biznesowej.

1 W tej ksigzce skupiam sie na negocjowaniu, kiére jest jednqg
z form oszczedzania. Jesli chcesz nabyc¢ i rozwingé réwniez inne
dobre nawyki mgdrego i efektywnego oszczedzania, zajrzyj ko-
niecznie na doskonatego i bardzo praktycznego bloga Michata
Szafranskiego JakOszczedzacPieniadze.pl.
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Czy uwazasz, ze zarabianie kilkuset, a nawet kilku tysiecy
ztotych za godzine catkiem przyjemnej pracy to duzo?

Jedli tak, to troszke Cie zaszokuje: zadna, nawet najlepiej
ptatna ,,fucha”, nie data mi takiej stopy zwrotu z zainwe-
stowanego czasu, jak najbanalniejsza nawet i najszybsza
negocjacja. Zeby bowiem zarobi¢ 3 do 4,5 tysigca ztotych
za jedno wystgpienie, nie tylko musiatem poswiecié AZ 60
minut zycia spedzonych na scenie, ale tez przekazaé w tym
czasie warto$¢ wyzszg od tej ceny. Wartosé, ktérg wypra-
cowywatem przez kilkanascie lat zdobywania wiedzy i do-
Swiadczeh. W zasadzie wiec owe imponujgce na pozér
kwoty to nie stawki za godzine po$wieconego czasu, ale za
lata doswiadczen i dzielenie sie nimi.

Tymczasem bywato, ze jedna tylko minuta targdw, jedno
wypowiedziane czy napisane bez zadnego przygotowania
zdanie pozwalato zaoszczedzi¢ od kilkudziesieciu ztotych do
nawet kilku tysiecy. Ot, weZmy zakup samochodu, ktérego
cena wyjsciowa opiewata na 22 tysigce.

- Drogo troche, chciatbym sie zmiesci¢ w 20...
— Panie... 20,5 tysigca i bierz pan go!

Ten dialog frwat mniej niz 12 sekund. Efektywne 1,5 tysigca
ztotych ugrane w 12 sekund daje nam 7,5 tysigca w skali
minuty. Wychodzi na to, ze stawka godzinowa nawet tak
prymitywnego negocjatora, jakiego odegratem wdwczas,
wyniosta 450 tysiecy ztotych. Prawde mdwigc, nie udato mi
sie jeszcze nigdy tyle zarobi¢ w ciggu godziny jakiejkolwiek
pracy. A Tobie?

Wiem, wiem — w tym momencie myslisz: Ej, stary! Przeciez nie
mozna tak tego przeliczad! To, ze urwates 1,5 tysiaka z ceny
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w ciqgu kilku sekund, nie oznacza jeszcze, ze w godzine
zarobites 450 tysiecy!

Jasne, masz catkowitq racje! Jesdli trafisz takg pojedynczg
kulg w dziesigtke, nie mozna jeszcze mowic o zadnej cig-
gtosci czy regule. Raczej nalezatoby rzec: trafito sie slepej
kaczce ziarno, ale i tak zdechnie z gtodu, bo nie wie, jak
znalezé kolejne. Przeliczanie minutowego zysku na stawke
godzinowq przy takim podejsciu bedzie wiec czystg fanta-
smagoriq.

Ja jednak chce, abys dzieki tej ksigzce whbit swoje myslenie
negocjacyjne na wyzszy poziom. Chce, aby$ z pojedyn-
czych, przypadkowych aktdw negocjacji, uczynit ciggtosc
i regute. Jesli bowiem okazjonalne targi przeskalujesz na cos
permanentnego, powtarzalnego i swiadomego, przekonasz
sie, ze wynegocjowane kwoty zaczng sktadac sie na co$
w rodzaju stawki godzinowej. Stawki, ktérej nie osiggniesz
w wiekszo$ci legalnych biznesdw, a tym bardziej w najlepiej
nawet ptatnej pracy etatowe;.

Dlatego powtarzam:
Targuj sie! To najlepszy z mozliwych biznesow.

A zresztq: nawet, jedli tylko od czasu do czasu uda Ci sie
ugrac a to kilkadziesigt, a to kilkaset ztotych, bardzo szybko
odkryjesz, ze minuta bezstresowych targdbw moze by¢ warta
tyle, co godzina albo i tydzieh ciezkiej pracy — ta ksigzka jest
po brzegi wypetniona opisami takich sytuacii.

A kiedy poczujesz magie negocjowania, recze, ze stanie sie
ono dla Ciebie ekscytujgcym sportem i natogiem zarazem.
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Pros, a bedzie Ci dane. Pytanie za 1200 zt

Swiadomos¢ zalet ptyngcych z negocjowania i brak obaw,
aby podjg¢ targi, bywajg bardzo optacalne.

Gdybym jeszcze dwie strony temu powiedziat Ci, ze istnieje
dos¢ prosty, niewymagajgcy wysitku, etyczny i legalny spo-
séb, by w ciggu minuty zarobi¢ 1200 zt, pewnie by$ przymru-
zyt nieufnie kqcik oka i sceptycznie zmarszczyt czoto. Po
opisanej przed chwilg historii kupna auta Twoje czoto po-
winno by¢ juz jednak nieco gtadsze, a brwi uniesione w za-
ciekawieniu. Czy tak jeste

Jedli nie, oto kolejny przyktad dowodzqcy, ze czasami
w odpowiedzi na przestang oferte wystarczy przedstawié
swojg konfre, a tego typu ,,cuda” stajq sie faktem.

Oto w kwietniu 2014 do mojej Akademii Infernefu sptyneto
pytanie o szkolenie dotyczgce e-marketingu. Ceny naszych
szkoleh nalezg do $rednio wysokich (od 2 do 5 tysiecy zt za
dzien), dlatego nie kazda firma jest w stanie sobie na taki
luksus pozwoli¢. Nikt ani nic nie stoi jednak na przeszkodzie,
aby zapyta¢ o modyfikacje takiego kosztu.

Tak tez sie stato. Otrzymatem kréciutkie zapytanie, ktérego
skrobniecie nie kosztowato autorki wiecej niz minute:

»

Witam,

My jestedmy bardzo mala firma.

Ilosf 0s6b na takim szkoleniu to max 2.

Czy w tym wypadku mozliwe jest obnizenie kosztéw szkolenia?

4

4 1l »

| tak nastgpita weryfikacja wczesniejszych zatozeh oraz
przedstawienie kontroferty, pozwalajgcej klientce zreduko-
wac koszt szkolenia dwudniowego o 1200 zt:

Kup ksigzke


http://www.efekttygrysa.pl/
http://akademia-internetu.pl/
http://onepress.pl/page354U~rt/e_0n3f_ebook

Maciej Dutko e Targuj sie! @ www targujsie.pl o &3 /targujsie

»

Przykfadow o: jesli bierzemy pod uwage szkolenie dwudniowe (jeden dzieri dedykowany
najwazniejszym i najbardziej rentownym dziataniom e-marketingowym, a drugi - w catosci
dotyczacy wyfacznie e-mail marketingu), do obu czesci wydelegowac chciatbym dwdch
réznych treneréw, w tym prawdopodobnie jedng osobg z Wroctawia, 2 druga — z okolic
Warszawy. W takim przypadku oprécz wynagrodzenia szkoleniowcdw, musimy uwzglednié
koszt ich dojazdu i noclegdw, wiec podany poprzednio koszt jest niestety mato elastyczny
(jakkolwiek mysle, ze 10% upustu powinno sie udac osiagnac).

Gdyby natomiast czes¢ e-mail marketingowa miata stanowic tylke jeden z moduldw, a nie
caly osobny dzieri szkoleniowy, wéwczas catosé poprowadzi jeden trener, co juz da nam
znaczng oszczednosé, W zaleznosci od terminu szkolenia i dostepnosci naszych
szkoleniowcéw, moze to by¢ jeden z nich, ale moze uda mi sie podjac tego tematu osobiscie

- w tym ostatnim przypadku moge zaproponowac 15% (-525 zt) rabatu w przypadku
szkolenia 1-dniowego luby 20% (-1200 zt) dla szkolenia 2-dniowego. =

4 1] »

Zobacz: tylko jednym krétkim e-mailem klientka sktonita
mnie do znalezienia odpowiedzi na jej pytanie. W efekcie
zamiast 6500 ztotych za szkolenie dwudniowe, niemal bez
wysitku otrzymata oferte w wysokosci 5300. Innymi stowy,
W Ciggu mniej wiecej minuty wynegocjowata (a wiec za-
oszczedzitla, a zatem zarobitla) dwanascie zielonkawych
banknotdw z pewnym sympatycznym polskim krélem.

Gdybys§ podczas spaceru spotkat lezgcych na chodniku
dwunastu wesotych jagiettdw, to czy poczynitbys wysitek,
by schyli¢ sie i przygarng¢ znajde? Zgaduje, ze tak. A prze-
ciez doktadnie tak samo duzego (a wiec niemal zerowego)
wysitku wymagajg od nas codzienne negocjacje!

Kto powinien negocjowac?

Jestem pewien, ze znasz juz odpowiedz: kazdy! Kazdy z nas
przez cate zycie zderza sie i $ciera z innymi ludzmi. Czesto
chcemy co$ od nich albo oni od nas. Czasami nie mozemy
sie jednak od razu porozumie¢ co do ,,ceny” za owe ,cos".
Wtedy rozpoczynamy targi — zazwyczaj nieSwiadomie i bez
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strategii, co w sytuacjach bardziej spornych lub po prostu
trudnych moze nas sporo kosztowac (nie tylko pieniedzy).

Przyznaj sam: czy zdarzyto Ci sie cho¢ raz w zyciu, ze dopie-
ro po zakonczeniu dyskusji, w ktérej chciate$ cos ugrac,
uswiadamiate$ sobie w duchu: Fuck! Alez datem ciafa...
Teraz rozegratbym fo inaczej.

Czas, jak wiadomo, jest dobrym nauczycielem; tyle ze na
nauke moze by¢ za pdzino, gdy zte decyzje juz zapadng. Ta
ksigzka jest wiec dla Ciebie wehikutem czasu, dzieki ktére-
mu strategiczng wiedze uzyskasz przed tym, co Cie czeka;
wiedza zdobyta ,po” - to tylko majonez po obiedzie. (Acz
i dla tych, ktérzy lubig wyjada¢ majonez tyzkami, jej lektura
moze okazac sie catkiem kaloryczng rozrywka).

Wréémy do pytania kto powinien negocjowacd? Oczywi-
Scie, w pierwszej kolejnosci na mysl przychodzg osoby, ktére
argumentowanie i spory majq wpisane w charakter swojej
pracy: politycy, wojskowi, mediatorzy, dyplomaci, petno-
mocnicy, najemni posrednicy... Ale tez cate grono przed-
stawicieli bardziej pospolitych ,,szufladek”. A wiec:

e Osoby prywatne - to od umiejetnosci negocjowa-
nia, jakg zdobedq, zalezy ich osobisty kapitat, a od
niego - swoboda podejmowania decyzji, wolnosé
i bezpieczenstwo finansowe, standard zycia swojego
i rodziny. Umiejetnos¢ ,,stawiania na swoim” pozosta-
je zresztg w bliskim sgsiedztwie pojecia ,asertyw-
nos$¢". Od niego bowiem zalezy, czy zyjemy tak, jak
chcemy, czy tak, jok chcqg tego inni (rodzina, pro-
codawcy, politycy, przywddcy religini, wreszcie:
sprzedawcy i markefingowcy, chcqcy za wszelkg
cene intensyfikowaé nasze decyzje zakupowe).
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¢ Kupujgcy i sprzedajgcy — oni chyba nie wymagajg
komentarza, prawda?e

¢ Malte firmy - bo sq... mate i kazdy tysigc ztotych lub
wydtuzony termin ptatnosci moze zawazy<é na ich
ptynnoscii przetrwaniu.

¢ Firmy srednie — bo od kapitatu, termindw, warunkéw
wspodtpracy z kontrahentami i pracownikami zalezqg
ich mozliwosci inwestycyjne, a wiec i rozwdj. Albo
spadek do trzeciej ligi.

e Firmy duzie - bo ich obowigzkiem jest wytwarzanie
zysku dla swoich pracownikéw i udziatowcodw (doty-
czy to zwtaszcza spodtek akcyjnych, wyptacajgcych
dywidendy). Ponadfo duze firmy powinny negocjo-
wac... bo majg najwiekszg w tym zakresie site (vide:
wielkie sieci sklepowe, twardo negocjujgce z do-
stawcami warunki zaopatrzenia).

A propos firm: osobom nieprowadzgcym biznesu, ale pracu-
jacym na etacie czasami wydaije sie, ze jesli ktos jest przed-
siebiorcq lub zasiada w zarzgdzie albo petni inne wysokie
stanowisko, nie dotyczg go problemy maluczkich. Tymczo-
sem zdziwi¢ sie mozna srogo, jak bardzo problemy matych
ludzi sg tymi samymi, jakie majg wielcy; rézni je co najwyzej
skala oraz sposdb ich pokonywania.

Wspomniatem, ze od kilkunastu lat prowadze rézne biznesy.
Jednym z nich jest bardzo intensywne doradzanie innym
firmom (m.in. audytowanie ofert sprzedazowych i szkolenia).
Wspdtpracowatem z okoto 10 tysigcami przedsiebiorcdw:
z malenkimi, jednoosobowymi firmami, ale i ze spdtkami
gietdowymi, z najwiekszymi operatorami logistycznymi,
uczelniami prywatnymi, mediami, organizatorami wielkich
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imprez targowych, gtéwnymi koncernami energetycznymi
czy potentatami internetowymi (niech wspomne tylko Alle-
gro, KGHM, Gazoprojekt, DHL, Idea Bank, Miedzynarodowe
Targi Poznanskie, Tauron, TVP, Oponeo, Business Centre
Club...). Oczywiscie, cze$¢ z nich poznatem tylko powierz-
chownie, w ramach jednorazowej wspdtpracy, inne — do-
gtebnie, podczas wspbtpracy trwajgcej nawet kilka lat.

Moge stwierdzi¢ jedno: wszystkie te firmy, niezaleznie od
wielkosci, popularnosci, sposobu zarzgdzania, profilu, formy
prawnej czy branzy zniknetyby z powierzchni ziemi, gdyby
cho¢ na chwile przestaty negocjowacé. Z dostawcami
i z klientami; z urzednikami i z konkurencjq; z parterami biz-
nesowymi i z wtasnymi pracownikami (lub — co gorsza — ze
zwigzkami zawodowymi). Perfraktacje bowiem to jeden
Z najwazniejszych i codziennych elementéw funkcjonowa-
nia kazdego - bez wyjgtku! — przedsiebiorcy i przedsiebior-
stwa (oczywiscie mowie o krajach dziatajgcych w realiach
gospodarki wolnorynkowej lub choc¢by w pozorach takiej
gospodarki — czyli w krajach Unii Europejskiej). Nawet mo-
nopole sie konczq, oligopole nie sg w stanie zagarng¢ ca-
tego rynku przez dtuzszy czas, a kartele... cé6z — dziatajg cze-
sto w oparciu o zmowy cenowe, ktdre réwniez sg pewng
patologiczng formg negocjowania warunkdw.,

W tej ksigzce skupiam sie jednak na takich strategiach i for-
mach negocjowania, ktére — oprdcz firm — réwniez Ty mo-
zesz wykorzystac w zyciu codziennym oraz w swoim matym
lub $rednim biznesie, aby zwiekszy¢ jego efektywnose.

Zachowajmy jednak wtasciwg kolejnos$c¢: zanim w kolejnym
rozdziale odpowiem na pytanie jak2, najpierw uswiadomi-
my sobie, jak wiele celdw moze miec¢ targowanie sie.
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ROzZne cele negocjacyjne

Mysle, ze jest juz dla Ciebie oczywistosciqg, iz pienigdze to nie
jedyny przedmiot negocjacii. Acz to wtasnie one najczesciej
przychodzg nam na myél, kiedy méwimy o targowaniu sie.

Tymczasem pertraktowaé mozna w zasadzie o wszystko.
Ponizej katalog (oczywiscie niepetny) najpopularniejszych
tematdéw i celdw negocjowania.

Zbicie lub podbicie ceny

To cel zdecydowanie najczestszy, ktdry wszak podyktowany
moze by¢ bardzo réznymi powodami. Zazwyczaj jest to ar-
gumentacja: Bo mam ograniczony budzet. Zauwaz jednak,
ze powdd ten nie zawsze odpowiada prawdzie. Ba, nie od-
powiada jej niemal nigdy! Kupujgcy ktamiqg, pustym portfe-
lem prébujgc zacheci¢ sprzedajgcego, aby zszedt z ceny.
Przeciez z pustego to i Salomon nie zaptaci!l — prawda?

Zbijania argumentdéw w stylu: To dla mnie za drogo — ucze
uczestnikdw moich szkolen ze sprzedazy. Swojg drogg, kiedy
mowie im, aby nie wierzyli w bajki o niskim budzecie, wielu
Z nich jest szczerze zaskoczonych, ze za takimi tekstami stoi
jedna z najprostszych i najstarszych technik targowania sie.

Oczywiscie, styszgc lament: za drogo, Panie, za drogol,
mozna poéjs¢ na tatwizne: wzigé go za dobry banknot i zgo-
dzi¢ sie na upust. Albo — co gorsza — uznac klienta za dziada
i go przepedzic. W tej ksigzce znajdziesz zresztq mrozqce
etanol w zytach przyktady historii, gdy nieudolni sprzedawcy
tracili klientéw wartych po kilkadziesiagt a nawet kilkaset ty-
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siecy ztotych, oceniagjgc ich po pozorach lub wierzgc ko-
munikatom: No stowo, ze nie mam wiecej!

Mozna tez — co zalecam - przyjac a priori, ze klient sciemnia
i sprobowac poznac jego faktyczne motywacje i mozliwo-
sci. Woéwczas bedziesz mégt na nie trafnie zareagowacd i nie
straci¢ okazji, a zarazem nie dac sie podejs¢ sprytniejszemu
kontrahentowi.

Dodatkowe korzysci

Madrzy nie walczg o cene, ale o dodatkowy walor. Kupuja-
cy: o dodatkowy produkt, prébke lub ustuge; sprzedajgcy:
o jak najszybszg decyzje klienta albo o to, aby doprzedacé
mu cos$ jeszcze (cross-selling).

Sprytniejsi klienci (co nie znaczy jeszcze: sprytni) majqg pe-
wien klucz: rozumiejg doskonale, ze sprzedajgcy niechetnie
pozbedzie sie czesci zysku; znacznie bardziej sktonny jest
natomiast sprzedac¢ produkt za regularng cene, doktadajgc
co$ do koszyka. Na to cos mdéwimy gratis. Albo bonus. Choc
ekonomisci wolq: wartos¢ dodana, bo brzmi mqgdrzej.

Wyobraz sobie sprzedawce truskawek pod koniec dnia
sprzedazy. Oczywiscie, mozesz powiedzied:

— Kupie od pana kilogram, ale zamiast 10 zt dam 8. Przeciez
i fak bedzie sie pan zaraz zwijat, wiec szkoda, zeby truskawki
sie zmarnowaty.

| pewnie wiekszo$¢ sprzedawcodw podjdzie na to, chcac po-
zby¢ sie towaru, ktéry w innym razie i tak trzeba bedzie wy-
rzuci¢. Ale skoro jesteSmy w stanie przewidzie¢ motywacije
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sprzedajgcego, to doktadnie na tej samej strunie mozemy
zagra¢ catkiem inng, wyzszg nute:

— Widze, ze sie pan pakuje. Wzigtbym troche, ale da pan
podttora kilo w cenie kilograma?

Gdybys poprosit o rabat w wysokosci 50%, wcale nie jestem
pewien, czy na tak duzy upust sprzedawca tatwo sie zgodzi.
Jelli jednak kulturalnie zaproponujesz zwiekszenie o potowe
ilo$ci towaru przy niezmienionej cenie, a do tego wdziecznie
uargumentujesz swojqg oferte (o czym w rozdziale na temat
zasad negocjowania), stawiam w zaktad 5 ztotych, ze bez
wiekszych fochéw sprzedawcy dostaniesz owe 50%. A moze
i wiece].

Inasz lokate lub choc¢by spdtke gietdowaq, ktdrej akcje sg
w stanie da¢ takg stope zwrotu w ciggu jednej minuty?2 Ja
nie znam.

Terminy ptatnosci

Kupujgcy na kredyt lubig zwlekac z ptatnosciami. Zwtaszcza
przedsiebiorcy radzi sg dosta¢ towar wraz z odroczonq za-
ptatqg: aby jeszcze troche potrzymad pienigdze, poobracac
nimi, odrobine pomnozy¢ i dopiero zaptaci¢ dostawcy.
Sam nie lubie i raczej rzadko stosuje odraczanie zaptaty —
zarébwno jako zleceniodawca, jak i zleceniobiorca; wiem
jednak, ze dla wielu firm tak zwany rabat kupiecki wcigz jest
zwyczajowq i catkowicie normalng strategiq rozliczania sie.

Dlatego wtasnie firmy rownie chetnie co rabaty, negocjujq
terminy ptatnosci: sprzedawcy chcqg ich jak najkrétszych,
kupujgcy — przeciwnie. Inna rzecz, ze w kontekscie terminéw
czesto pojawiqjg sie propozycje krzyzowe/warunkowe, na
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przyktad: Ok, damy panu 90 dni na zaptate, ale jesli weimie
pan nie tone, lecz pdéttorej. Albo inaczej: Czekanie 45 dni na
pieniqdze fo dla nas za dtugo, ale zgoda - niech tak be-
dzie. Jesli jednak zmienicie zdanie i zaptacicie z géry, damy
wam 10% upustu.

Wspomniatem, ze nie lubie fransakcji z odroczonymi ptatno-
sciamie Troszeczke sktamatem. Nieledwie kilkanascie dni
przed tym, kiedy pisze te stowa, podczas Targdw Ksigzki
w Warszawie ztozytem oferte jednemu z posrednikéw, dys-
frybuujgcych moje ksigzki. Brzmiata ona: Bierzecie , Efekt
tygrysa”e 100 egzemplarzy i 50% prowizji, ptatnos¢ w do-
godnym dla was terminie. No, chyba ze wolicie 60% prowizji
dla was, ale dwa warunki: weimiecie 150 egzemplarzy
i ptatnos¢ bedzie z gory.

Konfrahenci lubig fego rodzaju mite dylematy — mogqg bo-
wiem sami wybraé, czy wiekszqg wartos¢ ma dla nich do-
datkowe 10% przychodu, czy moze wiecej zyskajg mogqc
dtuzej operowac posiadanym kapitatem.

Wydtuzenie gwarancji

Sprawa banalna - dtuzsza opieka posprzedazowa jest jed-
nym z istotnych elementéw budowania przewagi konkuren-
cyjnej. Jesdli oferujemy dobry sprzet, ryzyko, ze zepsuje sie on
w trzecim roku uzytkowania jest tylko nieznacznie wyzsze niz
fo, ze szZlag frafi go w ciggu pierwszych 24 miesiecy (no
chyba, ze dane urzqdzenie zostato zaprojektowane, aby
zepsuc sie wtasnie w miesigc po standardowej gwaranciji...).

Dac¢ klientowi 10% znizki — to po prostu boli; a jesli dziatamy
w branzy produktdw niskomarzowych, tego typu upust nie
wchodzi po prostu w gre, bo mogtby oznacza¢ dumping,
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czyli sprzedaz ponizej kosztu zakupu. Ale pomysl: skoro nie
chcesz lub nie mozesz dac klientowi znizki, czy to znaczy, ze
musisz mu odmdwi¢ i — prawdopodobnie - go straci¢e
A moze jest co§, co mozesz da¢ mu jako alternatywe
znacznie tanszg dla Ciebie, ale dla niego wartg znacznie
wiecej niz tych 10% rabatu?

Czyms$ takim moze by¢ wtasnie wydtuzona gwarancja - dla
Ciebie to niewielki koszt (zaktadajac, ze sprzedajesz towar
dobry jakosciowo, ktéry nie powinien sie szybko zepsud).
A dodatkowy rok poczucia bezpieczenstwa, jaki otrzymuije
klient, jest bardzo konkretng, cho¢ moze mato wymierng
wartoécig mentalng. Dlatego jedli klient sie waha, argument:
No dobrze, w ramach zachety wydtuze Panu gwarancje
o rok — moze by¢ istotnym elementem przewazajgcym szale
decyzji zakupowe,.

Inna sprawa, ze wielcy gracze juz dawno postanowili jednak
wyceni¢ te wirtualng wartosé, jokqg jest poczucie dodatko-
wego bezpieczenstwa. Widac¢ to chocby po ofertach du-
zych sieci sprzedajgcych elekironike, ktére podsuwajqg klien-
towi rézne warianty ,,doubezpieczenia” produktu lub doku-
pienia dodatkowego okresu gwarancyjnego:
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Zrédto: mediamarkt.pl (dostep: 30.05.2015)

Dodatkowe wsparcie

Skoro juz padto na sprzet elektroniczny: dla wielu kupujg-
cych jego instalacja czy konfiguracja jest sporym proble-
mem. Tymczasem sprzedawca, bedqgcy zazwyczaj eksper-
fem w swoim fachu, to co klienta bedzie kosztowato 30 mi-
nut stresu, ma w matym palcu. A skoro tak, dlaczego by nie
da¢ mu tej wartoséci za darmo, czynigc z tego dodatkowq,
niskokosztowq dzwignie negocjacyjng?

Patrzgc z drugiej strony: jesli to Ty kupujesz sprzet, a wiesz, ze
jego instalacja pochtonie Ci wiele czasu i nerwdw, zamiast
bezmyslnie i automatycznie pyta¢ o 10% rabatu, zapytagj
raczej o pomoc w skonfigurowaniu lub chocby podstawo-
wym przeszkoleniu w jego obstudze. Gwarantuje: Ty zyskasz
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wiecej, a sprzedawca straci mniej niz te 10%, ktdre sq tylko
pieniedzmi.

Czujesz wiszgcg w powietrzu jednq z zasad negocjacji, jaka
ptynie z tego przyktadu? Czyli: dawac klientowi co$, co do-
starcza mu wymierng wartos¢, ale dla Ciebie nie jest zna-
czgcym kosztem. Ale o tym bedzie jeszcze mowa pdzniej.

Wylgcznosé

To mocny argument nie tylko w matzenstwie, ale i w bizne-
sie. Jedli dasz kontrahentowi stowo, ze od teraz tylko on be-
dzie miat prawo do... ekhm... wspdtpracy z Tobg na jakiejs
linii, mozecie wzajemnie uczyni¢ z takiej deklaracii siny atut
negocjacyjny. Uwazaj tylko, by nie narazi¢ sie Urzedowi
Ochrony Konkurencji i Konsumentéw, podpadajgc pod
monopol albo zarzut zmowy cenowej; acz tego typu ryzyko
w wiekszym stopniu dotyczy raczej duzych graczy niz sred-
niakéw czy maluchow.

Warunki kredytu

WeZmy na warsztat kredyt hipoteczny. Przyznam Ci sie, ze
dopiero podczas trzeciej czy czwartej procedury kredyto-
wania nieruchomosci, w ktérej bratem udziat, pojgtem
Z petng jasnoscig, ze warunki oferowane przez bank sq tak
samo negocjowalne, jak zwyczajna transakcja biznesowa,
mimo ze po drugiej stronie stoi bardziej swiadomy, twardy
i znajgcy zasady ,przeciwnik” niz w innych codziennych
transakcjach.
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Tymczasem wiekszo$¢ kredytobiorcéw jest pod wptywem
emociji: kupuije swoje pierwsze mieszkanie czy dom, mysli juz
o przeprowadzce, a bank traktuje jako bezduszng i zdemo-
nizowanq instytucje, z ktérq sie nie dyskutuje.

A przeciez kto powiedziat, ze nie mozna targowac sie
O marze czy prowizie albo zniesienie ,,obowigzkowego”
ubezpieczenia? Zgoda: kredyty hipoteczne w Polsce wcigz
sg najatfrakcyjniejszg formqg pozyczania pieniedzy, a przy
tym — ustugq niezbednqg dla wiekszosci ludzi, bo:

a) kazdy z nas musi gdzie§ mieszkac,

b) mato kogo sta¢ na zakup mieszkania lub domu za
gotéwke,

c) w naszym kraju z jakiego$ powodu wcigz pokutuje
zasada, ze lepiej ,miec”, niz ,wynajmowacd".

Zresztq, w mojej ocenie sytuacja na rynku kredytdw hipo-
tecznych jest fenomenem tamigcym podstawowqg zasade
ekonomii, czyli prawo podazy i popytu: zapotrzebowanie na
kredyty hipoteczne jest olbrzymie, a mimo to ich koszty sq
niestychanie niskie (chocby w poréwnaniu do drogich kre-
dytdw konsumpcyjnych, czyli tych ,,ztych”). Zdawac¢ by sie
mogto zatem, ze skoro banki — robigc tak wielkg taske kre-
dytobiorcom - pozyczajg duze pienigdze na nieduzy pro-
cent, nie mozna z nimi negocjowac.

Nonsens! Pamietaj, ze w banku pracujg ludzie, ktdrzy
— i owszem - muszg sie miesci¢ w odgdrnie narzuconych
ramach efektywnosci finansowej, ale tez muszg wyrabiac
konkretne limity podpisanych umow i obrotéw. A skoro juz
odkryjesz, ze bankowy sprzedawca ustug jest... po prostu
sprzedawcg, mozesz domniemac tez, ze prawdopodobnie
posiada margines manewru przy ustalaniu warunkéw po-
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zyczki. Oczywiscie, w odrdznieniu od innych sprzedawcow,
ten bankowy ma za sobg dtugie godziny szkoleh negocija-
cyjnych i na pewno nie pdjdzie Ci z nim tak tatwo, jok ze
sprzedawcg truskawek na targu. Ale i stawkqg nie jest pot
kilograma owocoéw czy dwuztotowy rabat, lecz kilka tysiecy
ztotych, ktére mozna urwaé co najmniej z kilku stron.

Mozna zresztq zrobi¢ co$§ mqdrzejszego: szarpac sie z ban-
kiem o pienigdze to tak, jak sitowacd sie z Gototq na reke -
no da sie, ale... Lepszg strategig wydaje sie odwrdcenie
uktadu sit: zamiast ,,prosze o...", proponuje skierowac nego-
cjacje na tory ,,nie zgadzam sie na...”.

Oprdécz samego kredytu, banki dorzucajg bowiem do ko-
szyka takze ,,niezbedne” produkty dodatkowe: ubezpiecze-
nie A, ubezpieczenie B, karte kredytowq, karte debetowq,
rachunek kredytowy, rachunek walutowy, optaty za raport
fotografa z placu budowy i tak dalej. A co, jesli powiesz:
/gadzam sie na wszystko, ale absolutnie nie chce ptatnej
karty debetowej (wzglednie: ubezpieczenia). Basta!

Oczywiscie, banki i na to sq przygotowane, trzymajgc pod
negocjacyjnym stotem gotowq odpowiedz: Zgoda, ubez-
pieczenie mozemy wytqczyé, ale wowczas musimy inaczej
zabezpieczy¢ interes banku — podnosimy marze o 1%. Kiedy
za$§ probujesz, mimo wszystko, na pracowniku — powiedzmy
we Wroctawiu — wywrze¢ bezposredniq zgode na zmiane
parametrow kredytu (obnizenie kosztow, zwiekszenie kwoty
pozyczki itp.), mozesz by& pewien, ze ustyszysz: Wszystko
zalezy od decyzji analitykdéw w Warszawie/todzi/Krakowie
(o co chodzi w tej odpowiedzi — dowiesz sie pdzniej, z opisu
techniki nazywanej ,,sitg wyzszq” albo ,,wyzszqg instancjq”).

| tak dalej, i kto kogo. Ja w ciggu 10 lat negocjowania
z réznymi bankami zaliczytem — przyznaje - wiecej niepo-
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wodzen niz sukceséw. Ale to dlatego, ze kiedy zaczynatem,
nie byto jeszcze tak magdrych ksigzek, jak ,, Targuj siel”.

Inaczej rzecz miata sie z moim przyjacielem, Jurkiem Sem-
powiczem. Kiedy w pewnym momencie jego ptynnosc fi-
nansowa nieco sie zachwiata i nie miat pewnosci, czy be-
dzie w stanie terminowo sptacac kredyt, postanowit rene-
gocjowac warunki z bankiem. Niewiele oséb wie, ale banki
dajg oficjalnie mozliwos¢ wnioskowania o zmnigjszenie
oprocentowania (sam réwniez jeszcze kilka lat temu skorzy-
statem z takiej opciji; nie pisze ,wynegocjowatem”, bo aby
osiggna¢ znizke na poziomie 1% i oszczedzi¢ ok. 5 tysiecy
ztotych w ciggu kilku lat, wystarczyto ztozy¢ jeden prosty
whniosek i uzyska¢ zgode bankowego analitykal).

Szykujgc wniosek o obnizenie oprocentowania, Jerzy miat
podac¢ uzasadnienie. W pierwszym odruchu chciat przyznac¢
sie, ze po prostu sytuacja mu sie pogorszyta i obnizenie wy-
sokosci zobowigzania pomoze mu w jego ptynnym regulo-
waniu. Momentalnie palngt sie jednak rekg w czoto, uswia-
damiajgc sobie, na jakg mine omal nie wlazt! Przeciez bank,
otrzymujgc sygnat, ze ptynnos¢ klienta zostata zachwiana,
momentalnie wezmie takiego kredytobiorce pod lupe
i w razie najmniejszych problemoéw ze sptatg zadtuzenia
moze zazqdaé dodatkowego zabezpieczenia, domagajgc
sie na przyktad ustanowienia hipoteki na innej nieruchomo-
sci. W skrajnym przypadku moze nawet nastgpic wypowie-
dzenie umowy kredytowej i zgdanie niezwtocznej sptaty
catosci dtugu. A to bytaby katastrofa.

Przyjaciel podszedt do tego samego ,,ciastka”, ale od dru-
giej strony — wiedzqgc, ze nie moze ujawnic¢ swojej stabosci...
zagrat sinego. We wniosku o0 obnizenie oprocentowania
zaargumentowat wiec, ze albo bank pdjdzie mu na reke,
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albo przeniesie kredyt do innego kredytodawcy, ktdry oferu-
je mu korzystniejsze warunki.

Nie wiem, czy zadziatata tu zasada zazdrosci, jok u nasto-
latkéw (Goska, jesli nie pdjdziesz ze mnqg do kina, to pdjde
z Kaskg), ale udato sie — bank obnizyt oprocentowanie,
a Jurek utrzymat kredyt. Gdyby — niczym ulegty pies — poto-
zyt sie na grzbiecie, odstaniajgc brzuch, zdany bytby juz
tylko na taske lub nietaske wyzszej od siebie sity; a wtedy
miatby statystycznie takie same szanse na pogtaskanie, jak
i na kopniaka.

Tansze i lepsze hotele

Poznaj kolejng ztotg zasade: ceny noclegdw podawane
w hotelach sqg zazwyczaj co najmniej dwukrotnie wyzsze niz
te, za ktére faktycznie dany noclegodawca jest sktonny
wynajg¢ pokdj. | nie méwie tu o btedach cennikowych, ale
o normalnych zasadach rentownosci wynajmu.

Jelli korzystasz z popularnych serwisdw rezerwacyjnych, jak
Agoda czy Booking, musiate$ zauwazyé, ze ceny bywajg tu
ZNACczgco nizsze niz te, ktdére wiszg na tablicach w recep-
cjach na catym $wiecie. Kiedy przed kilkoma miesigcami
w $rodku nocy opuszczatem hotel na paryskim Montmartre
z powodu skandalicznej niezgodnosci z zamdwieniem i mu-
siatem znalez¢ alternatywnq spalnie, trafitem do pobliskiego
Ibisu. Cena za plecami recepcjonisty krzyczata: 139 euro za
nocleg, a mezczyzna za konftuarem nie wykazywat naj-
mniejszej sktonnosci do negocjacji. W sumie trudno sie dzi-
wi¢: widzgc dwie totalnie zmeczone postacie o 3 nad ro-
nem, miat oczywistg przewage negocjacyjng. Chociaz...
nie byta znowu az tak oczywista, skoro zrezygnowalismy
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(w tym przypadku technika rezygnaciji, o ktérej pisze w dal-
szej czesci ksigzki, nie data, niestety, efektu, musielismy wiec
szuka¢ dalej). Najciekawsze jest to, ze nastepnego dnia
dowiedziatem sie, iz rezerwujgc nocleg w tym samym hote-
lu, ale przez internet, pokdj kosztowatby nie 139, ale 49 euro.

Skgd tak duze réznice, skoro przeciez i posrednik interneto-
wy musi zarobic?

Ano operator, taki jak Booking czy Agoda, jest doskonatym
negocjatorem: stworzyt bardzo popularny globalny system
rezerwacyjny, ktéry stat sie bezcennym lejkiem, zbierajgcym
klientdw w internecie i dostarczajgcym ich wprost do hote-
lu. Za co wdzieczne hotele oddajqg kilkudziesiecioprocento-
we prowizje, obiecujgc w zamian, ze nie zejdg z cen ponizej
tych, ktére majg owi posrednicy.

Skutek: kiedy w 2013 roku na tajskiej wyspie Koh Chang proé-
bowatem ostro negocjowac ceny trzech pokoi dla mojej
ekipy w hotelu Mercure, zamiast uzyskac¢ znizke przy recep-
cji... zostatem odestany przez mitg Tajke do serwisu Agoda:
Tam zamadwisz taniej niz ptacqc bezposrednio u nas.

| rzeczywiscie: zamiast wydac¢ ponad 300 zt za pokdj wcho-
dzgc do hotelu ,z ulicy”, rezerwujgc przez internet zaptaci-
tem tylko ok. 170 zt (czyli froche ponad 300 funtéw za catg
rezerwacje — 9 noclegdw dla 5 oséb):

Mercure Koh Chang Hideaway Booked on December 5, 2013
prossig 111/1 Moo 1, Bai Lan Bay, Koh Chang, Thailand

= N
£ o,
Booking ID 40346252 (\ GBP 31 3._36)

Arrive  Sunday, December 8, 2013 \:wi/

Depart Wednesday, December 11, 2013 -
Room Type  Superior King Room — Hotdeal No Refund ] SR T

Number of Rooms 3
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Przy trzech pokojach na trzy doby dato to ok. 1200 zt osz-
czednosci na catym zamdwieniu. Fenomenalne, prawda?

Ale, ale — nie oznacza to wcale, ze Agoda i Booking oplofty
swoimi mackami caty $wiat i kazdemu hotelowi zablokowa-
ty mozliwo$¢ dawania rabatdw. Przeciwnie: przez ostatnich
8 lat dos¢ duzqg czes$¢ zycia spedzitem w hotelach i zauwa-
zytem, ze negocjowanie cen, darmowego parkingu, bez-
ptatnego $niadania czy... dodatkowego noclegu to ,stan-
dardowy standard”, o ktérym warto wiedziec.

Oczywiscie, efekt osiggniesz tym tatwiej, w im lepszym mo-
mencie zanegocjujesz. W wielu prestizowych hotelach ob-
tozenie trwa przez caty rok. Przyktadowo w warszawskim
Marriotcie czy sopockim Sheratonie nigdy nie udato mi sie
wynegocjowac bezptatnego przedtuzenia w pokoju o kilka
godzin; tymczasem w ,,normalnych” hotelach nie ma zo-
zwyczqj problemu, by zosta¢ o kika godzin dtuzej niz do
standardowej godziny 12:00.

Wiekszo$¢ hoteli jest podatna na sezonowose, a przez to -
bardziej sktonna do negocjowania cen poza sezonem. No
bo przeciez skoro cze$¢ pokoi stoi pustych, czy nie lepigj
wynajg¢ je chocby za potowe ceny lub jeszcze tanieje...

Ale o przygodach z konkretnymi hotelami bede jeszcze pi-
sat; czytaj wiec uwaznie, a dowiesz sie, jak ugraé ponad
50% znizki w luksusowym hotelu lub nawet 2/3 ceny... mimo
ze sie o to nie prosi.

Wycieczki nie tylko ,last minute”

W podobny sposdb, jak noclegi w hotelach, negocjowac
mozna ceny wycieczek.
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Sam wprawdzie nie mam na tym polu doswiadczen, po-
niewaz nigdy w zyciu nie korzystatem z oferty posrednikédw —
raczej witdcze sie po Swiecie wtasnymi szZlakami lub z przyja-
ciotmi, ktérych zadne biuro podrdzny nie zastgpi. Jednak
nie trzeba by¢ doswiadczonym trawelerem, aby zrozumiec,
ze kazdy tour-operator jest przede wszystkim sprzedawca.
Cho¢ ja wole stowo ,handlowiec” (wzglednie ,handlarz”),
poniewaz sprzedaz kojarzy sie z procesem jednokierunko-
wym, podczas gdy ,handel” - z obustronng transakcjq,
w ramach ktérej obie strony, a nie tylko jedna, ustalajg wa-
runki wspotpracy.

Dygresjonizujgc: czy nie zastanowito Cie nigdy, ze dzisiejszy
handel zatfracit niejako potowe swojego dawnego charak-
teru2 Spolaryzowat sie bowiem i podzielit na ,nas” (sprze-
dawcdédw) i ,was” (kupujgcych). Za tym poszedt fakt, ze to
sprzedawca okredla, a wrecz narzuca warunki fransakcji,
z ktérych najwazniejszym stata sie cena.

Proponuje przetrze¢ oczy i mdzgi i uswiadomic sobie, ze
handel od zawsze bazowat na... no, na czym?2 Tak, brawo!
Na handlowaniu! A wiec na wzajemnym ustalaniu warun-
kéw wspodtpracy, w ramach ktérego mieszczqg sie tez nego-
cjacje.

Jedli przypomnisz sobie te zapomniang prawde, nagle zro-
zumiesz, ze kazdy sprzedawca jest handlarzem. | cho¢ wielu
z nich wykazuje juz cechy betonowego muru, z ktérym sie
nie dyskutuje, wcale nie musisz korzystac z ich oferty, jesli Ci
nie odpowiada. Naprawde, niewiele jest sytuaciji, w ktérych
nie mozesz podziekowac i znalez¢ bardziej elastycznej kon-
kurencii.

Nie inaczej jest z biurami podrdzy. Przeciez one same przy-
Znajqg sie, ze kiedy nadchodzi czas wyjazdu, a ekipa wcigz
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nie jest w komplecie, sg w stanie obnizy¢ cene o tadnych
kilkadziesigt procent. Swojg drogg, ta strategia cenowa
spowodowata (jakze by inaczejl) wyksztatcenie sie nowej
rasy klientéw, ktérych nazywam lastowiczami — wyczekujg
oni momentu, kiedy sprzedawcy zaczyna sie pali¢ podtoga
pod nogami i dopiero wtedy zgtaszajq sie po swdj tup.
W jednym z kolejnych rozdziatéw opowiem Ci, jak doskona-
le udato mi sie zaobserwowac to zjawisko podczas Targdw
Ksigzki w Warszawie w 2015.

Wracajgc jeszcze do biur podrdzy: oczywiscie oferty last
minute to nie jedyna droga do tanszych wakaciji. Kupujgc
najblizszg wycieczke, przypomnij sobie ogdlne zasady za-
warte w tej ksigzce, a zareczam, ze niejedna z nich pozwoli
Ci osiggnqg¢ lepszg oferte. Jedli chcesz, owq ,,lepszosc" mo-
zesz utozsamiac z ,tanszoscig” - wystarczy, ze powiesz
sprzedawcy, iz — jesli zgodzi sie na rabat 10% — zamdwisz nie
dwa, ale cztery miejsca, zabierajgc na wyjazd rowniez swo-
ich przyjaciét. A jedli zgodzi sie na 20% znizki, pozyskasz kolej-
ng pare. ldgc tym fropem, za chwile dowiesz sie, ze... Ty
i Twoja partnerka/partner mozecie pojecha¢ za darmo,
pod warunkiem, ze zwerbujecie 5 innych par. Nie wierzysz?
No to sprébuj zaoferowac to w biurze podrdzy, a zobaczysz,
ze zaczniesz podrézowad za darmo, niczym opiekunowie
wycieczek szkolnych! Nie bedzie mi bardzo przykro, kiedy
PO powrocie z pierwszej darmowej wyprawy w ramach
~zemsty” przeslesz mi butelke dobrego wina, przywiezionego
z dalekiego kraju.

wLepszosc"” mozesz tez przeku¢ na wyzszy standard. Jak juz
wiesz, nie ma takiego stowa, ktére bardziej kaleczy btone
bebenkowqg w uchu kazdego sprzedawcy, jak ,rabat”. Za-
miast stosowac to antypatyczne i obrzydliwe stowo, mozesz
przeciez powiedzie¢: Dobrze, wezme kajute na promie do
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Brazyli. Ale w cenie kajuty wewnetrznej, chce miec ze-
wnetrzng z bulagjem na ocean. Albo: Niech panu bedzie,
wezme ten domek kempingowy (moéw ,domek”, bo ,bun-
galow"” brzmi drozejl), ale pod warunkiem, ze za cene zwy-
ktego pokoju.

Czy sie uda? Dowiesz sie tylko, jesli sprobujesz. Jedli nie spré-
bujesz — nie uda sie na pewno.

Wynagrodzenie w pracy

To kolejny obszar, gdzie znajomos$¢ nawet najprostszych
regut negocjowania moze dac Ci nieprzecietne efekty.

Zrozumiatem to w 2005 roku. Kiedy powoli dobiegat kohca
czwarty rok mojej pracy w TVP, miatem na koncie juz jakie$
3 czy 4 nieudane préby wynegocjowania zmiany formy
zatrudnienia (z przedtuzanej w nieskonczono$¢ umowy zle-
cenia na umowe o prace) oraz réwnie nieudane proby
uzyskania podwyzki. Dopiero kiedy zobaczytem, z jakim
rozmachem i deferminacjg negocjuie moja redakcyjna
kolezanka, os$wiecito mnie: podczas gdy ja bawitem sie
w uprzejme pisma, delikatng argumentacje i subtelne pros-
by, ona po prostu ztozyta wypowiedzenie w frakcie rozpo-
czetego wtasnie waznego projektu. Kiedy ja wychodzitem
Z pozyciji stabego i matego, ona zastosowata technike ab-
solutnie odwrotng i, oczywiscie, o 180 stopni skuteczniejszq:
pokazata, ze bez niej projekt moze sie zawali¢ oraz wykaza-
ta sie determinacjq odejicia.

W efekcie, kiedy ja po 4 latach pracy nadal zarabiatem
100% tej samej kwoty, ktérq otrzymatem (tak, otrzymatem,
a nie wynegocjowatem!) na poczgtku, moja kolezanka
momentalnie dostata oferte podwyzki wynagrodzenia, kto-
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re woéwczas byto juz dwukrotnie wyzsze od mojego, o kolej-
nych 50%.

Innymi stowy, na kazdq ztotdwke zarabiang przeze mnie,
przypadaty 3 ztote, jakie byt sktonny zaptaci¢ pracodawca
za prace innej osoby. | to nie ze wzgledu na inny zakres czy
wyzszg jako$¢ tej pracy - tu rdznic praktycznie nie byto;
chodzito tylko o to, jok dobrze kto$ jest w stanie negocjo-
wac.

Btedy, ktdére wtedy popetnitem:

1. Bytem zbyt...

Spodobata Ci sie ta ksiazka?
Zamow petnqg wersje na
www.targujsie.pl

s L
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Dutko, a ty ile wynegocjowatese

Ktos, kto wydaje ksigzke na dany temat, dzi§ — w Swiecie
Facebooka, Wykopu i innych ,internetéw” — momentalnie
zostaje zweryfikowany. Nie ma wiec co blefowac, ale trze-
ba przedstawiac konkrety.

Targowanie sie — jak rzektem w rozdziale ,Dlaczego nego-
cjuiemy?e"” — pozwala osiggng¢ rozmaite cele. Tym najoar-
dziej oczywistym i wymiernym, a dla wielu réwniez najoar-
dziej motywujgcym, jest bezposredni zysk finansowy.

Licznych korzysci, jokie udato mi sie odnieS¢ w ostatnich
(a zarazem pierwszych) 35 latach zycia, nie da sie wyrazic
na zadnej skali ani przy uzyciu jakichkolwiek jednostek miar.
Zdecydowatem jednak, ze te, ktére mozna odzwierciedli¢
w PLN-ach lub innej walucie, zbiore raz jeszcze i przedstawie
wraz z konkretnymi kwotami, jakie udato sie utargowac.

Mam nadzieje, ze ponizsze zestawienie utwierdzi Cie w prze-
konaniu, ze tytutowy ,zen negocjaciji” mozna osiggngc. | to
nie przez bezduszne parcie na cel, lecz przez mqdre, umiar-
kowanie i zrGwnowazone targowanie.
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www targujsie.pl

/targujsie

Kupno auta, Strzelin 12 sek. 22000 20500 1500
(1 pytanie)
Obnizenie oprocentowa- 5 minut obnizenie obowiqzu-
. A (wypet- -
nia kredytu hipotecznego nienie jacego oprocento- 5000
w GE Money Bank ) wania o 1%
wniosku)
Rezerwacja hotelu 1 minuta
jahotelu, (info od 2700 1530 1170
Koh Chang, Tajlandia -
obstugi)
L. ) miesieczne wynagro-
Eiigz‘;c":g‘c" :‘;"Sf;:ﬁ"fe 3 minuty dzenie: 4000 24000
prace zamiast 2000
Windykacja naleznosci 30 minut odzyskanie naleznosci,
za adres internetowy (kilka ktérg spisatem 510
samsungomnia.pl e-maili) juz na straty
Komorki lokatorskie przy 3 minuty 7200 0 7200
zakupie mieszkania
Wykonczerlle mieszkania 10 mmuT 40000 0 40000
~pod klucz + 2 e-maile
Doptata klientki za ustuge 3 mmuty 235 705 470
ekspresowq (1 e-mail)
450 +
2 nocl,egl w Grand Hotelu, 3 mlnuf}/ 800 snlqdo— 400
Rzeszow (1 e-mail) nia
gratis
Abonament za internet 2 mmuty 588. 490. 98
(1 e-mail) rocznie rocznie
Kawiarnia S sekungl 59 herbqfo 5
(1 pytanie) gratis
Zakup spodni w C&A 7 sekund ok. 300 250 50
(1 pytanie)
Kalendarz w Empiku 8 sekund 45 4 4
(1 pytanie)
. 8 minut
Domena targujsie.pl (2 e-maile) 4200 460 3740
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Licytacja obrazu 5 godzin 5000 0 5000
. . 30 minut
Nagranie audiobooka (Kilka 15000 4500 10500
»Efekt tygrysa I
e-maili)
2 minuty
Projekt mebli (siostra) (rozmowa 500 1500 1000
tel.)
Szkolenie 4 minuty 500 3000 2500
nt. innowacyjnosci (1 e-mail)
S 7 sekund
Wiewior (pluszak) (1 zdanie) 25 5 20
Dodatkowa chusta, 10 sekund 12 0 12
Chatuchak, Tajlandia (1 zdanie)
Ksigzki zarr.ucm rabatu 6 minu‘[ 2600 320 2980
na szkolenie (1 e-mail)
Publikacje zamiast rabatu 6 mlnut., 80 7 73
na auvdyt (1 e-mail)
Zaptata ksigzkq za grzane 11 sekund
. L : 18 4 14
wino w kawiarni (1 pytanie)
Zaptata ksigzkami 3 mlnut}/ 1000 200 800
za prace webmastera (1 e-mail)
Pierwszy obraz Miliiskiego 1 ° MY 2200 1500 700
(2 e-maile)
Drugi obraz Milinskiego 20 mmL{T 2800 500 2300
(za magnesy) (1 e-mail)
Trzeci obraz Milinskiego 3 mlnufy 8000 1000 27000
(za magnesy) (1 e-mail)
Dodatkowy nocleg, Apar- 7 minut 160 0 160
tamenty Czarna Géra (1 e-mail)
Spot wideo promujac 2 minuty
fpksi e promujacy (rozmowa 1000 40 1000
¢ lslazke na Fb)
Upust na ustugi Medicover 4 mlnut}/ 2763 2625 138
(1 e-mail)
Targi z celnikiem na gra- 20 minut 300 20 280

nicy biatorusko-polskiej
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2 mandaty za jazde bez

kasku w Tajlandii 4 minuty 48 24 24
Wynagrodzenie za wyktad ] mlnufg 2000 3000 1000
(1 e-mail)
Zwrot pieniedzy od nierze- 45 minut 0 803 803
telnego hotelu w Paryzu
60 minut
Zakup domeny dia kon- (e-maile, 18000 9000 9000
cernu chemicznego :
cesja)
Optata za wizy
do Kambodzy 30 sekund 1170 860 310
Zakup rzezby w Afryce 5 minut 150 30 120
Rekompensata od dewe- ., 0 10000 10000
lopera za usterki
Przejazd dwoma tuk- .
tukami w Bangkoku 4 minuty 72 0 72
szkolenie z brandingu 10 minut 500 2000 1500
(2 e-maile)
Mieszkanie (2003) facznie: 120 000 105000 15000
1 godzina
Sktadka obowiqzujqca 3 minuty 102 0 102
dziatkowcow
Reklama 'K,orfakio.pl 10 mmgf 1700 700 1000
w czasopismie (2 e-maile)

W sumie wynegocjowatem: ok. 157 tys. PLN

Przeglgdajagc powyzsze zestawienie, pamietaj wszak, ze:

1. Sqg to wytgcznie sytuacie, ktére znalazty sie w niniej-
szej ksigzce (tych, ktdre byty mniej spektakularne lub
bytyby powtdrzeniem omawianych zasad unikatem,
aby nie mnozy¢ przyktaddw; byto ich jednak wiele,
a wiec i faktyczna skala moich oszczedno$ci na co-
dziennych negocjacjach jest ,,nieco” wieksza).
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Nie mam sie za negocjacyjnego mistrza — kolejne sy-
tuacje pokazujg mi, jak wielki potencjat negocjo-
wania musze jeszcze odkryé. Oznacza to, ze w co
najmniej z czesSci ponizszych sytuacji prawdopodob-
nie udatoby sie osiaqgngc¢ jeszcze lepsze wyniki. Nie
bez znaczenia sq tez kwestie etyczne - rzadko zdo-
rza mi sie dokreca¢ negocjacyjng srube tak, aby
wycisng¢ wszystko z drugiej strony transakcji — uwa-
zam to za niewtasciwe i krotkowzroczne, a przede
wszystkim niepotrzebne, skoro do tego samego celu
mozna dojs¢ na tak wiele etycznych sposobdw.

Poznatem jednak co najmniej kilka osdb, ktére — mi-
mo ze powotujq sie na wartosci, moralno$¢ a nawet
na buddyzm (l) - sg chodzgcymi imadtami: w ne-
gocjacjach nie ustepujg ani o cal lub tylko markujg
ustepstwa (poluzowanie imadta), aby z tym wiekszg
sitg i bezwzglednosciq wycisng¢ jeszcze wiece,.

Przedstawione kwoty dotyczqg ostatnich 12 laf, acz
ok. 80% z nich przypada na ostatnie 3 lata.

Wynegocjowana kwota (blisko 157 tysiecy ztotych)
jest daleka od milionowych oszczednosci, jakie moz-
na ugra¢ w trakcie wielkich kontraktéw bizneso-
wych. Pamietqj jednak, ze sq to $rodki zaoszczedzo-
ne niemal wytqcznie w zwyczajnych, codziennych
sytuacjach oraz - rzadziej — podczas prowadzenia
niewielkiej firmy, dla ktérej jest to jednak kwota
znaczna.

Sredni czas negocjacji w kazdym z zawartych w ta-
beli przypadkdw wynidst ok. 11 minut, a $rednia wy-
negocjowana kwota wyniosta ok. 3600 zt.
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6. Najwaziniejsze: aby zarobi¢ 157 tysiecy ztotych,
przecietny Polak2 musiatby pracowad i odktadaé na
kupke 100% swojego wynagrodzenia prawie przez 5
lat. Gdy zsumowatem czas, jaki poswiecitem na wy-
negocjowanie tej kwoty, okazato sie, ze zajeto mi to
tgcznie nieco ponad 8 godzin. A wiec jeden dzien
roboczy.

1 tego zestawienia wynika, ze kalorycznos¢ (efektywnosé)
negocjacyjna rad, jakie przedstawitem w tej ksigzce, wyno-
si blisko 330 zt na minute.

Mam nadzieje, ze nie powiesz mi juz, iz zyski z negocjacji to
tylko pojedyncze strzaty, ktére nie dajg wymiernych osz-
czednosci. No!

2 Wg danych GUS, przecietne wynagrodzenie netto (na reke) w
Polsce w 2014 r. wyniosto ok. 2700 ztotych.
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Magdrzejsi 0 negocjowaniu
| wywieraniu wptywu

Nie jestem ani pierwszym, ani ostatnim autorem, ktéry uczy,
jok magdrze negocjowacé. Temat jest atrakcyjny, a ksigzek
z tego zakresu - bez liku. Pewnie kazda z nich (a zatem réw-
niez ta) z naturalnej koniecznosci powtarza pewne elemen-
tarne kwestie, stanowigce niezbedng podstawe i punkt
wyjscia w wiekszosci procesdw negocjacyjnych.

Kazdy z autoréw (zaktadajgc, oczywiscie, ze nie jest wy-
tgcznie akademickim teoretykiem, ktdry przetwarza i po-
wtarza cudze mysli) ma jednak bagaz wyjgtkowych, bo
osobistych doswiadczen i przypadkdw. Jesli chcesz te krot-
kg chwile, jokg jest Twoje zycie, wykorzystac bardziej efek-
tywnie dzieki umiejetnosci sprawnego negocjowania, nie
poprzestawaj na lekturze mojej ksigzki, ale siegnij tez po in-
nych autoréw. Pozwoli Ci to poszerzy¢ horyzont, poréwnac
doswiadczenia i odmienne niekiedy stanowiska oraz skon-
frontowac je z rzeczywistosciq (zresztqg juz w tej ksigzce mo-
gtes zauwazy¢, ze sam wielokrotnie podwazam pewne po-
wszechne przekonania, ktére — w moim przypadku - nie
zawsze dawaty takie rezultaty, o jakich sie niekiedy mowi).

Sposréd publikaciji na temat negocjowania, ale tez erystyki
i wywierania wptywu, polecam Ci zwtaszcza trzy pozycie,
ktére — jak zauwazytem — majg bardzo dobre odbicie row-
niez w naszej polskiej rzeczywistosci, mimo ze autor zadnej
z nich nie jest Polakiem. Sg to:
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~Wywieranie wptywu na ludzi” Roberta Cialdiniego.
To klasyczny, a wrecz kultowy juz tytut, na ktérym
wychowujg sie kolejne pokolenia $wiadomych
wuzytkownikodw" szeroko rozumianej komunikaciji spo-
tecznej, a zwtaszcza oddziatywania na innych. Cial-
dini, jakkolwiek niewiele sam odkryt, w swoim bez-
cennym dziele zebrat gars¢ najsiiniejszych zasad, ja-
kie pozwalajg wptywac na zachowania i reakcje in-
nych ludzi. A tym samym ostabit ich dziatanie — ol-
brzymi wzrost rozpoznawalnos$ci owych zasad spra-
wit, ze miliony ludzi po lekturze ksigzki Cialdiniego
znacznie bardziej Swiadomie i skutecznie wykorzystu-
ja je do obrony przed nieetycznymi dziataniami. Inna
sprawa, ze miliardy, ktére tej ksigzki nie znajg, wcigz
sg bardzo podatne na takie mechanizmy, jak stynna
zasada wzajemnosci, spoteczny dowdd stusznosci,
niedostepnos¢ czy zasada autorytetu.

.Sekrety negocjacji dla biznesmenéw” Rogera
Dawsona. Ten amerykanski autor pochodzenia bry-
tyjskiego w swojej pracy zawart niemal caty kanon
technik i strategii negocjacyjnych. | cho¢ niektore
Z nich dzi§ wydajq sie nieco naiwne i przestarzate,
niemal kazdego dnia ze zdumieniem obserwuje, ze
wiekszo$¢ do dzis cieszy sie olbrzymig skutecznosciqg.
Ksigzka Dawsona jest bezcenna z jeszcze co nagj-
mniej jednego powodu: dla wiekszosci technik autor
przedstawia skuteczne kontrtechniki, pozwalajgce
zneutralizowad nie zawsze etyczne dziatania strony
przeciwnej.

+Erystyka czyli sztuka prowadzenia sporéow” Artura
Schopenhauera - to klasyczne juz dzietko, rzektbym:
elementarz dla kazdego, kto chce nauczy¢ sie efek-
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tywnej, ale i efektownej argumentacji. Zwtaszcza na
gruncie erystyki, czyli prowadzenia dyskusiji i spordéw,
jednak - jak juz sie rzekto - retoryka, erystyka i nego-
cjacje to trojaczki syjamskie, zatem znajomos¢ kaz-
dej z tych dziedzin moze tylko zwiekszy< Twojg sku-
teczno$¢ w pozostatych.

Nie mam ambicji rozbudowywac tej ,bibliografii” ponad
miare, a i sumienia, aby zarzucac¢ Cie dziesigtkami innych,
zapewne rowniez warto$ciowych tytutéw. Jednak w mojej
ocenie, trzy powyisze pozycije (plus, oczywiscie, ,Targuj
siel”), powinny by¢ kanonem doskonatego negocjatora.
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|dz juz sobie!

No bo ilez mozna czytac! Rzu¢ te ksigzke iidz negocjowad.

Lycze Ci, by lektura ,Targuj sie!” stata sie Twoim krokiem ku
inteligencji negocjacyjnej, ale tez tarczg chronigcqg przed
nieuczciwymi sprzedawcami i markefingowcami oraz kon-
trahentami, ktérzy sprébujg wobec Ciebie nieetycznych
technik wywierania wptywu i manipulacii.

Jeldli uwazasz, ze ta ksigzka warta jest polecenia, wejdz, pro-
sze, na jej facebookowy profil i powiedz o niej znajomym -
niech i oni zaczng mqdrzej negocjowac:

"

f sie

A jedli zechcesz podzieli¢ sie ze mng i z innymi Czytelnikami
jakim$§ ciekawym kejsem negocjacyjnym — zapraszam tym
bardziej.

Tymczasem zegnam Cie prostym:

Targuj siel

Wroctaw, Florencja, Bangkok, Stronie Slgskie, Londyn, Paryz,
Siem Rep, Czarna Géra, Buriram, Bangkok, Warszawa 2014-2015
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Spodobata Ci sie ta ksigzka?
Zamow petnqg wersje na
www.targujsie.pl
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Lokowanie produktow

@

akademiainternetu,

Akademia Internetu to blog ekspercki
z poradami dla e-sprzedawcow, za-
powiedziami ciekawych wydarzen
branzowych i publikacji, a takze ofer-
tg szkolen dla e-biznesu.

»Efekt tygrysa” — ksigzka nt. personal
brandingu (budowania osobistej mar-
ki). Zawiera szereg sprawdzonych
w praktyce porad i technik, ktérych
sfosowanie pozwala na szybkie i frwa-
te wypozycjonowanie sie na rynku
i zbudowanie wizerunku eksperta
W swojej branzy.

.Prawo w e-biznesie” — praktyczny
poradnik dla e-sprzedawcdw, oma-
wigjgcy najwazniejsze i najnowsze

aspekty prawne e-handlu (gwaran-
cje, zwroty, reklamacje, nieuczciwa e-
konkurencja, ochrona przed kopio-
waniem ofert, kwestie podatkowe,
import z Azjiitp.).
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,Biblia e-biznesu” - najobszerniejsza
w Polsce publikacja, poruszajgca za-
gadnienia dotyczgce e-biznesu. To 25
autordw i ponad 80 rozdziatéw tema-
tycznych z zakresu budowania strate-
gii e-biznesu, e-marketingu, efektyw-
nej komunikaciji z e-klientem, automa-
tyzacji sprzedazy i logistyki, poprawy
efektywnosci biznesowej, prawaiin.

»E-biznes do Kwadratu” - é-godzinne
nagranie jednego z najpopularniej-
szych szkoleh dla e-sprzedawcdodw.
Prezentuje 33 pozacenowe fechniki
zwiekszania  sprzedazy. Uczestnicy
notowali wzrosty: od 30% u sprzedaw-
coéw zaawansowanych, az do kilku
tysiecy procent u oséb rozpoczynajg-
cych e-sprzedaz.

»E-biznes. Poradnik praktyka” - kul-
tfowa juz ksigzka, stanowigca absolut-
ng podstawe dla oséb zajmujgcych
sie e-sprzedazq. Porusza zagadnienia
tworzenia sugestywnych ofert, unika-
nia najczestszych bteddw na Allegro,
obstugi e-klienta, telepracy, e-marke-
tingu, ochrony ofert przed kopiowa-
niem przez konkurencije itp.
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republikawiedzy,

.Konkurencyjne oczko” - e-book
i audiobook, przedstawiajgcy 21 naj-
bardziej efektywnych i mgdrych spo-
sobdéw budowania przewagi konku-
rencyjnej, bez angazowania sie w wy-
niszczajgce wojny cenowe, tak cha-
rakterystyczne dla dzsiejszej sprzedo-
zy na Allegro i w sklepach inferneto-
wych.

Republika Wiedzy — sklep z ksigzkami
i e-publikacjami nt. strategii e-bizne-
sowych oraz rozwoju osobistego.
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ANGLO-POLISH

WSZYSTKO CZEGO
POTRZEBUJESZ, ZEBY
ROZWINAC SKRZYDLA
SWOJEGO BIZNESU

W WIELKIEJ BRYTANII

Biura i Meeting Room, Coworking, Wirtualne Biuro
Telephone Answering, Finansowanie, Ksiegowos¢, Rekrutacja
Drop-Shipping, Kontakty i Lobbing, Biznes Plan, Szkolenia

Zapraszamy ha WwWWw. Anglo -Polish-Incubator.co.uk
Kup Ksigzke
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Negocijujesz przez cate zycie: w piaskownicy, w szkole, w pracy, w domu,
na zakupach, w biznesie... Czasami jednak targom towarzyszg zgrzyty, pre-
tensje lub nawet krzywda jednej ze stron. Niepotrzebnie.

Dzieki tej ksigzce nauczysz sie negocjowac magdrze i Swiadomie, by zamiast
przewagi i wygranej za wszelkg cene, osiggac rownowage i korzysci dla kaz-
dejze stron.

Dowiedz sie:

* jak wynegocjowac 2 tys. zt podwyzki z szefem i ktérych bteddw unikac?
e w jaki sposdb uzyskac 50 tys. zt od dewelopera przy kupnie mieszkania?2
« dlaczego nalezy odmawiac klientom zgdajgcym rabatéw
i jak to zrobi¢, aby miec prawie 100% pewnosci, ze i tak kupig?
* dlaczego wiekszo$¢ ludzi nie lubi (a nawet boi sie) negocjowac?
 co pardlizuje Cie, gdy chcesz zapytac o lepszg oferte?
* jakie cele mozesz osiggngc, znajgc podstawowe zasady gry?e
* jak przebiega klasyczny proces negocjowania?
* jakie zasady, triki i strategie uczynig Cie skutecznym negocjatorem?
* jak broni¢ sie przed nieetycznymi zagrywkami drugiej strony?
* jak wygrywac¢ maqdrze, odpowiedzialnie, etycznie i z klasg?
* w jaki sposéb pozna¢ motywacje drugiej strony, przewidziec jej
zachowania, uprzedzi¢ atak i unikng¢ putapek?
* jakie wpadki negocjacyjne zaliczyt Autor, ile go one kosztowaty
oraz jakg nauke z nich wyciggnat?

Patroni Medialni i Sponsorzy:

MR e@  FrontDESIGN.pl LAUMIte, 122S1oPToIEkPl | yasssotarsidpl

Maciej Dutko - targuje sie od dziecka. W przedszkolu przetargowat
ztoty zegarek za paczke srutu; w podstawdwce negocjowat z nie-
uczciwym fotografem; na studiach - targowat sie o stypendium,
aleio...zmiane nazwy instytutu; w biznesie - negocjuje na co dzien.

Nie zawsze wygrywat. Targi z psychopatycznym szefem kosztowa-
ty go utrate pracy; Zle uzyty argument spalit Swietng okazje zakupu
mieszkania, a niewtasciwa technika - zniweczyta kupno wymarzonego auta...
W tej ksigzce z bezwstydng szczeroscig dzieli sie wnios-
kamizaréwno zudanych dili, jak iz niewypatow. ISBN 978-83-64845-22-2

Wtasciciel firm: szkoleniowej (Akademialnternetu.pl),
edytorskiej (Korekto.pl) i audytorskiej (Audite.pl). Autor
bestsellerow (m.in. “Biblia e-biznesu” i “Efekt tygrysa”).
Przez serwis WhitePress.pl uznany za jedng ze 100 naj-
bardziejinspirujgcych oséb branzy interaktywne;.

Wiecej o Autcize: Dutko.pl

9 788364 845222
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