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0 AUTORZE

W roku 2021, kolejnym roku pandemii COVID-19, mam
48 lat i jestem przedsigbiorcg. Od 1997 roku aktywnie zaj-
muje si¢ sprzedaza i procesami negocjacyjnymi. Przez 14 lat
pracowalem na etatach w kilku firmach - od matych, pry-
watnych bizneséw, przez duze przedsigbiorstwa panstwowe,
po miedzynarodowa korporacje. W roku 2011 otworzylem
firme produkcyjng majaca miedzynarodowy zasieg, ktéra
projektuje, produkuje i sprzedaje opakowania gléwnie dla
przemystu motoryzacyjnego. Nasze produkty trafiaja do
fabryk takich marek jak BMW, Porsche, Audi czy Hyundai
w calej Europie - od Portugalii, przez Irlandig, Niemcy, po
Rumunig i Serbig. Caly czas si¢ rozwijamy. Zimg 2020 roku
nasz zespot liczy prawie 90 osob.

Z wyksztalcenia jestem ekonomistg. Ukonczylem studia
z zakresu zarzadzania i marketingu, nastepnie rachunkowo-
$ciifinanséw oraz negocjacji w biznesie, a takze prestizowe
studia MBA z dyplomem Oxford Brooks University. Wcigz
dbam o rozwoj, dlatego odbytem cykl szkolen ,,RBC Master
Business Training” u Kamili Rowinskiej oraz ,,Business
Mastery” w Stanach Zjednoczonych u Tonyego Robbinsa.
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Jestem cztonkiem Stowarzyszenia Negocjatoréw Biznesu
i nieustannie podnosz¢ wiedz¢ i umiejetnosci w tym za-
kresie.

Prywatnie od 25 lat jestem mezem Joli i ojcem doroslej juz
Weroniki. Uwielbiam jezdzi¢ na nartach w Alpach, mkna¢
motocyklem, patrzac na zachdd stonca, oraz zeglowac jach-
tem po cudownych polskich Mazurach.

Chcialbym, aby ta ksigzka okazata si¢ przydatna w pro-
cesie uczenia si¢ umiejetno$ci negocjacyjnych. Dziekuje, ze
ja kupites. Licze, ze moje doswiadczenie i wiedza z zakresu
negocjowania pomoga Ci zaréwno w pracy zawodowej, jak
i w zyciu codziennym.

Informacje w niej zawarte to esencja literatury przed-
miotu, wzbogacona moim wieloletnim do$wiadczeniem.
To wylacznie moje spojrzenie na temat negocjacji, ktére
z pewnoscia nie wyczerpuje tego pojecia.

Otrzymujesz narzedzie, ktére pozwoli Ci osiggac lepsze
wyniki. Prezentuje skuteczne techniki oraz dzielg si¢ nie-
zbedng wiedzg z zakresu negocjacji, ktérg wykorzystuje
na co dzien i ktéra owocuje spektakularnymi wynikami
w biznesie.

Z duma oddaj¢ w Twoje rece pozycje, z ktdrej catkowi-
ty dochod wesprze Fundacj¢ Kobieta Niezalezna zalozong
przez Kamile Rowinska.

Kamila od wielu lat wspiera kobiety na ich $ciezce do
niezaleznosci finansowej i walczy o ich lepsze jutro. Gdy
dowiedzialem si¢ o powstaniu fundacji, bez zastanowienia
podjalem decyzje, ze bede ja wspieral.
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Zapewne styszale$ o urodzonych negocjatorach i sprzedaw-
cach. Cho¢ sprzedaz i negocjowanie niektorzy maja we krwi,
Mariusz podkresla, ze kazdy moze trenowac te kompeten-
cje, dochodzi¢ do mistrzostwa i zwigksza¢ poziom wlasnej
satysfakcji.

Kazdy z nas co$ sprzedaje i kazdy z nas co$ negocjuje.
Negocjujemy nieswiadomie na kazdym etapie zycia. Od
najmtodszych lat. Juz trzyletnie dzieci potrafig robi¢ to dosy¢
sprawnie i wybiera¢ sprytne techniki: bycia mitym, odpo-
wiedniego czasu, zrobienia czego$ dla nas, zeby$my byli
winni im przystuge, sprawnego szukania sprzymierzeficow,
zeby otrzymac co$ stodkiego, dtuzej zostac na placu zabaw,
pozniej polozyc¢ sie spac czy dosta¢ upatrzong zabawke.

Umiejetno$¢ negocjacji nabywamy i doskonalimy przez
cale zycie. Mozna pomysle¢, ze w pewnym wieku kazdy
z nas powinien sta¢ sie w tym mistrzem.

Wplyw na to maja rézne czynniki, ktore ksztaltuja sie
w nas na réznych etapach zycia: ocena wlasnego poziomu
kompetencji, przekonanie o mozliwoéci poprawy umiejet-
nosci negocjacyjnych, kregostup moralny i etyka, ktore de-
cyduja o tym, czy jeste$Smy w stanie sklada¢ falszywe obiet-
nice, kreatywnos¢, otwarto$¢, pewnos¢ siebie, uwaznos¢,
konfliktowos$¢, ugodowos¢ i wiele, wiele innych. Na wiek-
sz0$¢ tych czynnikéw mamy wpltyw w §wiadomym procesie
doskonalenia sie, do ktérego w swojej ksigzce zacheca do-
$wiadczony negocjator i $wietny przedsigbiorca, majacy na
koncie mndstwo sukcesow. Dla jednych jest to fatwiejsze, od
innych wymaga wigkszego wysitku. Tyle albo az tyle, jednak
mozliwe. Dlatego nie ustawaj w prébach.
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/ negocjacjami jest troche
tak jak ze sprzedaza:
spotykamy sie, tyle ze
po przeciwnych stronach
stofu.

Moje przygody z negocjacjami dostarczyty mi wielu wra-
zen i pozwolily przetestowa¢ techniki, ktére Mariusz zapre-
zentowal w tym doskonalym kompendium i ktére sam sto-
sowal przez lata. W trakcie czytania przypomniatam sobie
niemal kazdg z nich. Wrdcily niesamowite emocje, ktore
towarzyszyly mi podczas negocjacji. Pamigtam pokonywa-
nie barier, gdy - najcze$ciej w meskim gronie - stawalam do
negocjowania globalnych kontraktéw o siedmiocyfrowych
warto$ciach. Pamigtam, ze raz za razem probowalam, czu-
jac, ze staje sie lepsza wersja siebie. Pamigtam, ze porazki,
ktore si¢ pojawialy, uczyly mnie pokory i jeszcze lepszego
przygotowywania sie do negocjacji, bo konsekwencje byly
kosztowne. Wielokrotnie wychodzitam z negocjacji spocona
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jak szczur. Wielokrotnie ze wzgledu na pte¢ probowano lek-
cewazy¢ mnie jako partnera w negocjacjach, cho¢ zdarzato
sie, ze ple¢ dawala mi tez przewage — druga strona stawata
do rozméw bez szczegdlnego przygotowania, przekonana
o mojej stabosci.

Wiedziatam, ze musze¢ przygotowac si¢ na rozne scenariu-
sze i pokazac swoj profesjonalizm. Cudowne bylo przekonaé
si¢, ze moje wartosci i zasady wplywaja na budowanie relacji
oraz wypracowanie sposobow realizacji obopdlnych potrzeb
przez wewnetrzne zmiany w organizacjach, doskonalenie
procesow i szukanie nowych rozwigzan. To wszystko wspie-
ralo mnie w procesie negocjacji i prowadzito do ulubionego
modelu win-win. Zrozumienie potrzeb partneréw negocjacji
i etyczne zachowanie obfitowaly dlugoterminowymi ko-
rzy$ciami. Nawet po trudnych rozmowach do dzisiaj mamy
dobre, kolezenskie relacje.

W tej grze nigdy nie
lekcewaz przeciwnika.
Stabos¢ moze byc rowniez
technikg do wykorzystania.
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Niezaleznie od tego, czy negocjujesz w biznesie, w sklepie
czy ustalasz co$ z rodzing, pewne zasady sa takie same. Nie
oznacza to, ze jeste$ skazana na kropka w kropke odwzo-
rowywanie z gory ustalonego scenariusza. Wykorzystanie
podpowiedzi i wykonanie ¢wiczen zamieszczonych w ksigz-
ce pozwola Ci wypracowa¢ wilasny styl negocjacji. Bo bycie
sobg zawsze ma znaczenie.

Dzigki informacjom zawartym w ksigzce mozesz treno-
wa¢ umiejetnos¢ negocjacji, doskonali¢ si¢ i czerpac korzysci
z udanych negocjacji - i tego zycze wszystkim czytajacym.

Ciesze sig, ze swoim stowem wspieram inicjatywe Ma-
riusza Mszycy, aby Fundacji Kobieta Niezalezna przekazac
dochdd ze sprzedazy ksigzki.

Wynegocjuj dla siebie
niezaleznosc.

Dagmara tuczynska
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/a kazdym razem kiedy
widzisz biznes, ktory
odnosi sukces, 0znacza
to, ze ktos kiedys podjat
odwazna decyzje.

Peter Drucker

Wedtug Encyklopedii Zarzadzania termin ,negocjacje” po-
chodzi od tacinskiego stowa negotiatio, czyli ,,zajmowanie
sie handlem™. Mozna je rowniez okredli¢ jako ,,targowanie
si¢”. To proces, ktorego celem jest dojscie do porozumienia,
zawarcie swego rodzaju kompromisu.

Nie zawsze to si¢ udaje. Co zatem zrobi¢, aby zwiekszy¢
swoje szanse na sukces? Mam wielka nadzieje, ze ta ksigzka
pokaze Ci, jak osiagac lepsze rezultaty.

Czym wedlug mnie s3 negocjacje? To proces, w ktérym
staramy si¢ osiagna¢ korzysci lub mie¢ racje w odniesieniu

1 Zob. https://mfiles.pl/pl/index.php/Negocjacje. Data dostepu: 4.05.2020.
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do zalozonego przez nas celu, najbardziej dla nas korzystnej
sytuacji. To zlozony proces, dlatego warto poznac szczegoly.

Zanim zaczniesz przygotowywac sie do negocjowania,
musisz zdoby¢ wiedze o podstawowych terminach stosowa-
nych w procesie negocjacji. Terminy, ktore poznasz, powinny
Ci towarzyszy¢ zawsze wtedy, kiedy pomyslisz o negocja-
cjach i przygotowywaniu si¢ do nich.

Twdj sukces w zyciu i w pracy zalezy od Twoich umiejet-
nosci negocjacyjnych. Umiejetnosci negocjacyjne wptywaja
na sposob, w jaki dziatasz i mowisz.

Negocjowanie jest wykorzystywane zaréwno w zyciu za-
wodowym, jak i w wigkszo$ci sytuacji w zyciu prywatnym.
Jesli robisz to dobrze, zwigkszasz szans¢ uzyskania lepszych
warunkdow zawieranych umoéw.

Nieswiadome negocjacje zaczynaja si¢ juz w wieku dzie-
ciegcym i mogg trwac praktycznie przez cale doroste zycie.
Gdy dobrze negocjujesz, mozesz w znaczaco wiekszym za-
kresie wptywac na swoje zycie.

Jest to proces, w ktérym uczestniczymy niemal kazdego
dnia. Kazdy z nas chce osiagna¢ co$ wiecej dla siebie, dla
firmy, dla rodziny. Aby osiagna¢ swoje cele, podejmujemy
zroznicowane dziatania, a wiekszo$¢ z nich jest zwigzana
z negocjowaniem warunkow.

Jesli chcesz zosta¢ dobrym negocjatorem, ta ksigzka sta-
nowi doskonaly poczatek. Dowiesz si¢ z niej, jak si¢ przy-
gotowad, na co zwracaé uwagg, co robi¢, a czego nie robi¢
w trakcie negocjacji.
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Udane negocjacje to

suma wielu matych

porozumien.

Dominick J. Misino
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Kiedy mozna
negocjowac?

Codziennie negocjujesz. W domu, w szkole, na targu, w pra-
cy - z szefem i z partnerami biznesowymi. Robisz to mniej
lub bardziej $wiadomie.

W przeciwienstwie do talentéw, z ktérymi si¢ rodzimy,
umiejetnos¢ negocjowania trzeba ¢wiczyc¢ i doskonali¢.

Opanowanie kazdej nowej umiejetnosci wymaga cze-
sto wielu powtdrek. Ile razy dziecko sie przewréci, zanim
nauczy si¢ chodzi¢? Upada, wstaje, znowu upada, wreszcie
zaczyna chodzi¢. Na poczatku niepewnie — troche si¢ chwie-
je, wiec robi zaledwie kilka krokéw. Po jakim$ czasie po
prostu wstaje i idzie, nie zastanawiajac si¢ nawet, jak to robi.
Opanowalo sztuke chodzenia i teraz jg doskonali. Czuje sie
na tyle pewnie, zZe chodzenie staje si¢ nawykiem.

Podobnie jest z negocjacjami - caly czas je rozwijamy; to
proces od nieswiadomej niekompetencji do nieswiadome;j
kompetencji.
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Dobrym negocjatorem
nie trzeba sie urodzic, ho

negocjowania mozna sie

nauczyc.

G. Richard Shell
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Dlaczego kobiety nie
negocjujg?

No wtlasnie. Czesto stysze: ,,Nie umiem negocjowac”, ,Na
pewno mi si¢ nie uda”. Co znaczy: ,,nie umiem”? Co znaczy:
»hie uda sie”? Przeciez nikt si¢ nie urodzil negocjatorem.
Kazdy musiat si¢ tego nauczy¢. Ty tez mozesz. Powtorze: tak,
Ty tez mozesz. Nie ma znaczenia, kiedy zaczniesz si¢ uczy¢.
Po prostu ¢wicz umiejetnosci, zdobywaj wiedze¢ i negocjuj!

Kazdy, kto twierdzi, ze kobiety nie s dobre w nego-
cjacjach, jest w bledzie. Znam wiele kobiet, ktore robig to
doskonale. Zadna z nich nie méwi, ze ,nie wypada nego-
cjowac¢”. To jedno z tych przekonan, z ktérym musisz si¢
zmierzy¢. Kobietom takze wypada negocjowac.

[apamietaj:

Jesli chcesz, zeby cos sie
zmienito, to musisz cos
zZmienic.
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Tak, aby odczu¢ zmiane, musisz rozpocza¢ te zmiane.
Pamigtaj tez o cechach dobrego negocjatora:
» cierpliwosci;

» odwadze;

» $miatosci;
> uczciwosci;
» shuchaniu.

Rozwijaj je, a jednoczesnie traktuj siebie wyrozumiale,
gdy popelnisz blad, nie bedziesz czego$ wiedziat lub za-
czniesz si¢ waha¢. Kazdy z nas jest tylko czlowiekiem i caty
czas si¢ uczy. Wyciagaj wnioski i doskonal swoje rzemiosto.

Podejmij decyzje, ze bedziesz dobrym negocjatorem.

Zdobywaj wiedze i umiejetnosci. Cwicz i udowadniaj -
sobie; nie innym, tylko sobie — ze chcesz, mozesz i potrafisz.
W chwilach stabosci wracaj do tej ksigzki, do swoich notatek
i kazdego dnia stawaj si¢ lepszy. Nie zapominaj o przygo-
towaniu si¢ do negocjacji i idZ z podniesiong glowa. Badz
pewny siebie, panuj nad emocjami i udowadniaj, ze mozesz
zrobi¢ to dobrze.
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Mam nadziej¢, ze doswiadczenia oséb, ktére podzielity sie
z Tobg swoja wiedzg, bedg doskonalym uzupelnieniem prak-
tycznej strony negocjacji. Ucz si¢ od innych. Mimo ze mam
prawie 50 lat, caly czas si¢ ucze i poglebiam swoja wiedze
— takze w tych dziedzinach, w ktdrych jestem uznawany za
eksperta. To ciggle doskonalenie jest jedng z moich cech. Bo
nigdy dosy¢ wiedzy i rozwoju. W negocjacjach takze mozna
ciagle si¢ rozwijac, aby osiggac jeszcze lepsze wyniki. Nie boj
si¢ tez przyznac przed soba, ze czego$ nie wiesz. Nie ma oso-
by, ktora wszystko wie. Zawsze moze znalez¢ si¢ kto, kto ma
wiekszg wiedze i wigksze umiejetnosci. W tym wszystkim
patrz przede wszystkim na siebie i sprawdzaj, czego jeszcze
mozesz si¢ nauczy¢, aby jeszcze lepiej robic to, co robisz.

Kup ksiazke



http://onepress.pl/page354U~rt/e_2478_ebook

ZAKONCZENIE

Skoro dotarte$ do tego miejsca, najprawdopodobniej zain-
teresowaly Cie tresci zawarte w tej ksigzce. Dziekuje Ci za
wytrwalos¢. Catkowity dochodd ze sprzedazy ksigzki wes-
prze Fundacje Kobieta Niezalezna zalozong przez Kamile
Rowinska.

Pamietaj, ze kobiety moga negocjowac tak samo dobrze -
a nawet lepiej — niz mezczyzni, bo wyrdzniajg je wrodzone
umiejetnosci stuchania i zwracania uwagi na szczegdty.
To wlasnie kobiety czesciej potrafig rozszyfrowaé czyje$
zachowanie. Wykorzystaj te cechy.

Ksigzka pokazata Ci moje doswiadczenia z zakresu nego-
cjacji. Wazne, aby$ wiedzial, jak sie przygotowac, na co zwra-
cac¢ uwage i czego unikac. Zdaje sobie sprawe, ze to obszerny
temat i niektore aspekty jedynie zarysowalem. Zachecam
Cie do siegania po literature przedmiotu i ksigzki prakty-
kow, ktérzy maja wiedze potwierdzong doswiadczeniem.

Negocjowanie jest umiejetnoscia, ktéra wymaga nauki
i ¢wiczenia. Nie boj sie¢ wdraza¢ tego, co poznales. I nie
martw sig, jesli na poczatku nie wszystko bedzie wychodzito.
Kazdy popelnia bledy; najwazniejsze, abys$ wyciagal z nich
lekcje i wiecej ich nie powtarzal.

Pewnego dnia z tatwoscia i lekkoscig zaczniesz dziata¢ na
polu negocjacji - tego Ci zycze z calego serca.
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