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Wstep

Co da Ci ta ksigzka?

Dowiesz sie z niej, na czym polegaja negocjacje, kiedy warto negocjo-
wac a kiedy nie, jak przygotowywac sie do negocjacji.

Poznasz podstawowe bledy poczatkujacych negocjatoréow, rozne style
negocjacyjne, sposoby targowania.

Dowiesz sie, jakie jest dobre zakonczenie negocjacji, jak wywierac
wplyw na ludzi i jak zastosowa¢ wywieranie wplywu w negocjacjach,
oraz poznasz taktyki i sztuczki negocjatorskie.

Znaczenie stowa BATNA bedzie dla ciebie oczywiste, dowiesz sie tez
co daje dobra BATNA.

Przyjrzysz sie takze zwyczajom negocjacyjnym w r6znych krajach.

A przede wszystkim, dowiesz sie, ze TY mozesz negocjowac, jesli
chcesz, i ze celem negocjacji jest stworzenie sytuacji: wygrana-wy-
grana (ang. win-win), czyli obustronnej korzysci. Napisalem tg ksigz-
ke nie po to, zeby uczy¢ czytelnikow jak wygrywaé z innymi, tymi,
ktorzy jej nie czytali, ale po to, zeby uczy¢ jak dochodzi¢ do rozwigza-
nia, ktore jest dla obu stron satysfakcjonujace. Bo jaki jest spoleczny
zysk z tego, ze jedna strona zyska tyle ile druga straci? Lepiej jest
przeciez, jezeli zyskajq obie strony.
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Czym sa negocjacje?

Negocjacje to proces, w ktérym co najmniej dwie strony, poprzez ko-
munikacje, staraja sie uzyskac dla siebie korzysSci, przy odmiennych
stanowiskach i interesach. Negocjacje powinny prowadzi¢ do znale-
zienia wspolnego stanowiska, lezacego w przestrzeni akceptowalnych
rozwigzan kazdej ze stron. Posluzmy sie tu najprostszym przykla-
dem: dwie osoby negocjuja cene starej lampy na targu staroci. Sprze-
dawca proponuje cene 100 zl, a chcialby sprzeda¢ lampe nie taniej
niz za 75 zlotych. Ceny powyzej 75 zlotych to przestrzen akceptowal-
nych rozwigzan sprzedawcy. Z kolei kupujacy moze wyda¢ maksy-
malnie 90 zlotych — moze zaakceptowac¢ kazda cene ponizej 9o zl.
Proces negocjacji powinien sie zakonczy¢ ustaleniem ceny pomiedzy
75 a 90 zl, i w duzej mierze od zdolnoSci negocjacyjnych obu stron
zalezy, ktora z mozliwych wartoéci z przedzialu 75-90 zostanie wy-
brana. Ten bardzo prosty przyklad prezentuje kilka cech procesu ne-
gocjacji:

I. CzeSciowy konflikt intereséw. Zaréwno sprzedajacy jak i kupu-
jacy daza do transakcji sprzedazy/kupna lampy — to ich wspol-
ny interes. Jeden z nich chce ceny jak najwyzszej, drugi jak naj-
nizszej — to konflikt interesow.

II. Istnienie wspolnej czeSci przestrzeni akceptowalnych rozwia-
zan dla kazdej ze stron. Bez tego negocjacje bylyby bezsensow-
ne, bo zapewne zakonczylyby sie fiaskiem. Zdarza sie jednak, ze
negocjacje maja sens, cho¢ nie istnieje wspolna przestrzen roz-
wigzan — na przyklad, gdy kilka stron prowadzi rozmowy,
w wyniku ktorych ustalaja rozwigzanie korzystne dla niekto-
rych, a niekorzystne, nieakceptowalne dla innych. Wyobrazmy
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sobie ,negocjacje” pieciu osob, ktére chcialyby zajac miejsca
w trzyosobowej todce.

ITI. Proces negocjacji opiera sie na komunikacji.

IV. Zakonczeniem procesu negocjacji sa uzgodnienia lub fiasko.

Podany powyzej przyklad jest bardzo prosty i jednowymiarowy —
w prawdziwych negocjacjach spotyka sie zazwyczaj wielowymiarowe
przestrzenie rozwigzan, wiele sprzecznych i wspolnych interesow,
oraz wiele réznych kwestii technicznych — np. czy negocjowac na te-
rytorium ,,swoim” czy ,,obcym”.

Zaleznie od podejScia, definicje negocjacji sa rozne:

»~Negocjacje sq obustronnym procesem komunikowania sie stron
odbywajqcym sie w sytuacji, gdy oczekujq one, ze porozumienie
moze zapewnié¢ wieksze korzysci niz dzialanie bez porozumienia”
P. J. Dabrowski

»Proces, za pomocq ktorego poszukujemy warunkéw uzyskania
tego, czego chcemy od kogo$, kto chce czegos od nas” Gawin
Kennedy

»Przemyslana interakcja dwoéch lub wiecej skomplikowanych
jednostek spotecznych, za pomocq ktérej préobujq one definiowaé
[ub redefiniowaé¢ warunki wzajemnej zaleznosci” Walton
1 McKersie

»Negocjacje sq podstawowym sposobem uzyskania od innych
tego, czego chcemy. Jest to zwrotny proces komunikowania sie
w celu osiggniecia porozumienia w sytuacji, gdy ty i druga
strona zwiqzani jestescie pewnymi interesami, z ktérych jedne sq
wspolne a inne przeciwstawne” Fisher i in.
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»Sekwencja wzajemnych posunieé, poprzez ktore strony dqgzq do
osiggniecia mozliwie korzystnego rozwiqzania czesciowego
konfliktu intereséw” Zbigniew Necki

Negocjacje mozna rozumiec jako:

> zespol przepisow taktycznych

> sztuke rozwigzywania dylematow

> proces o pewnej strukturze przebiegajacy w czasie
> zespol typow dziatan

Kup ksiazke


http://ebookpoint.pl/page354U~rt/e_015r_ebook

Odwagi - mozesz!

Wiele osob boi sie negocjowaé — i w ten sposob traci szanse na lepsza
umowe, lepsza cene, lepsze warunki.

Pamietaj, ze:

a) masz prawo mie¢ wlasne zdanie na temat warunkow transak-
aji,
b) masz prawo do proby zmiany warunkéw na lepsze.

Jedyne, co bedzie Ci potrzebne, to odpowiednia postawa, nastawie-
nie psychiczne. Warto wyrobi¢ w sobie:

a) poczucie bezpieczenstwa — ktore przydaje sie takze w innych
dziedzinach zycia,

b) pewno$¢ siebie i wynikajacy z niej spokoj,

c) asertywno$¢, umiejetnoS¢ wyrazania wilasnych pragnien ale
jednocze$nie umiejetno$¢ przyjmowania odmowy i dawania
innym prawa do odmowy.

Niektorzy maja negocjowanie "we krwi" - po prostu wyrobili w sobie
taki nawyk. Umiejetno$¢ negocjacji nie jest rzecza wrodzong - jest to
tylko kwestia nastawienia i nawyku - kazdy moze sie tego nauczyc.
Ponizej opisuje ,z zycia wzietg” sytuacje, ktora mi sie przydarzyla.
Wazne terminy i kluczowe slowa, o ktérych bedzie mowa w dalszej
czesci ksigzki, zostaly wytluszczone.

Sprzedawalem kiedy$ przedmiot, ktérego detaliczna cena nominalna

to 366 zl. Klient zlozyl zamoéwienie przez Internet, odpisalem mu
zeby wplacil pienigdze na konto i potem nie mialem od niego zad-
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nych informacji. Po kilku dniach czekania postanowilem do niego
zadzwonié. Tutaj mogl wyczué, ze to mnie zalezy na transakcji — bar-
dzie niz jemu, ale w sytuacji, w jakiej bylem, nie moglem czekaé. Po-
wiedzial, ze pamieta, ze wplaci niedlugo. Spytal jak idzie sprzedaz,
czym od razu zbudowal dobra atmosfere majacych nastapic¢ nego-
cjacji, (o ktorych wtedy jeszcze nie wiedzialem). Potem spytal, jaki
rabat moglby uzyskaé. Zupelnie nie wiedzialem, co mu odpowie-
dzie¢, nie bylem przygotowany na tego typu pytania. Tu méj blad -
przed kazdymi negocjacjami nalezy sie przygotowaé. Nawet tymi,
ktorych sie nie spodziewamy. A klient wykorzystal sytuacje i moje
zaskoczenie. Poza tym moja BATNA byla staba, a jego silna —
o czym mogl zreszta nawet nie wiedzie¢. Zaproponowal rabat 15%.
Zupelie nie odpowiadala mi ta oferta, probowalem zaproponowaé
mu dodatkowa ksigzke jako bonus. Powiedzial wprost, ze woli rabat
gotowkowy. Probowalem jeszcze zaproponowaé mu rabat okoto 5%.
Na moja niekorzy$¢ dzialala presja czasu — koszty rozmowy za-
miejscowej rosty w kazdej sekundzie — z punktu widzenia ekono-
micznego nie jest to duzo, ale z punktu widzenia psychologicznego
motywowalo mnie do jak najszybszego zakonczenia. Ostatecznie sta-
nelo na 340 zl zamiast 366 zl. Zgodzilem sie na ta cene. Z powodu
zaskoczenia sytuacjg zapomnialem wspomnie¢ o kosztach przesylki -
co w sumie dalo okolo 10% rabatu. Na koniec klient powiedzial jesz-
cze ,no to przyklepane” — co stanowilo ,,formalne” potwierdze-
nie uzgodnionych warunkéw. W sytuacji rozmowy telefonicznej nie
mogl uzyskaé lepszego potwierdzenia. Negocjacje zakonczyly sie sy-
tuacja wygrana-wygrana — ja sprzedalem produkt z zyskiem,
klient uzyskat rabat.
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