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Negocjacje — najwazniejsze zasady

Celem negocjacji w biznesie jest osiggniecie jak najlepszego wyniku. Mozna to osiggngé na dwa
sposoby: stosujgc negocjacje pozycyjne lub oparte na wspodtprace. Te ostatnie czesto nazywane sg
negocjacjami wedtug Harwardzkiego Modelu Wspétpracy.

Negocjacje pozycyjne (o sumie zerowej) stosowane sg zaréwno w biznesie jak i w zyciu prywatnym.
Ich zasadg jest osiggniecie zwyciestwa jednej strony bez oglagdania sie na drugg strone negocjujaca.
Tego typu negocjacje stosuje sie gdy nie ma potrzeby budowania dobrych relacji miedzy
negocjujacymi, bo transakcja jest jednokrotna np. sprzedaz auta na gietdzie samochodowe;.
Uczestnicy tych negocjacji traktujg sie jak rywale, nie interesuje ich jak druga strona bedzie sie czuta
po zakonczeniu po zakonczeniu negocjacji. Komunikacja opiera sie nie ujawnianiu swoich
prawdziwych emocji, uczué czy interesow i jest zamknieta na drugg strone. Obydwie strony mogg bez
oporu stosowaé manipulacje, uwazajac ze cel uswieca srodki.

Drugim rodzajem negocjacji s3 negocjacje oparte na wspétpracy, kiedy to obie strony poszukujg
takich rozwigzan, ktére w jak najwiekszym stopniu bedzie korzystne dla kazdej z nich. W negocjacjach
tego typu bardzo wazne jest dostrzeganie nie tylko swoich ewentualnych korzysci ale takze zwracanie
uwagi na drugg strone, by i ona osiggneta zadowolenie z przeprowadzonej transakcji. W negocjacjach
nastawionych na wspdtprace bardzo wazne jest zrozumienie intereséw i postaw strony partnera czyli
jakie sg przyczyny takiego postepowania i dlaczego one sg tak wazne. Traktuje sie drugg strone
bardziej jako partnera niz rywala dbajac jednoczesnie o dobre relacje podczas negocjacji.
Komunikacja jest otwarta, oparta na ujawnianiu swoich intencji i intereséw. Tego typu negocjacje
stosuje sie np. tam gdzie zalezy nam na wieloletniej dobrej wspdtpracy.

Cztery podstawowe zasady negocjacji opartych harwardzkim modelu negocjacyjnym mozna
przedstawi¢ nastepujgco:

1. ODDZIEL LUDZI OD PROBLEMU W negocjacjach biorg udziat zywi, konkretni ludzie, ze swoimi
emocjami, charakterem, doswiadczeniem, marzeniami, zestawem wartosci. To one czesto
powodujg, ze do kogos$ czujemy sympatie lub nieche¢. Musimy zdawaé sobie sprawe ze to
nasze nastawienie moze wptywacé na przebieg negocjacji. Ale musimy nauczy¢ sie negocjowac
bez wzgledu na to jakie uczucia czy emocje budzi druga strona negocjacji. ISTOTNY JEST
PROBLEM NEGOCJACYINY. | tylko on sie liczy.

2. SKONCENTRUIJ SIE NA INTERESACH A NIE NA STANOWISKACH. Nalezy zrozumie¢ czym rdzni
sie stanowisko od interesu. Stanowiskiem jest np. cena, okres gwarancyjny a interesem to
powdd dlaczego sg one tak wazne dla negocjujgcego. Istotg tego typu negocjacji jest dotarcie
do prawdziwych intereséw strony przeciwnej oraz ujawnienie najistotniejszych naszych
intereséw. Pozwala to na zrozumienie postepowania kazdej ze stron negocjacji.

3. STARAIJ SIE WYPRACOWAC ROZWIAZANIA KORZYSTNE DLA OBU STRON. Jedli uznamy, ze
celem negocjacji jest realizacja interesdw na drodze porozumienia, a nie zwyciestwo nad
partnerem traktowanym jako przeciwnik, naturalne stajg sie starania, aby obie strony
wyniosty z negocjacji korzy$é. Nalezy takze uwzgledni¢ czynnik psychologiczny rzutujgcy na
przyjecie rezultatu negocjacji. Jesli negocjacje zakoriczg sie wynikiem swiadczagcym wyrazZnie
o twojej wygranej, to oddaj cos drugiej stronie, aby i oni widzieli jaka$ korzy$¢ dla siebie.

4. KORZYSTAJ Z OBIEKTYWNYCH KRYTERIOW. Propozycje - zaréwno swoje jak i drugiej strony -
powinnismy odnosi¢ do kryteridow niezaleznych od obu stron i uzasadnionych. Oznacza to, ze
nie nalezy stosowac kryteriéw subiektywnych, wyrazajgcych nasze wtasne osady i
mniemania. Negocjowane kwestie powinny by¢ prezentowane przy uzyciu obiektywnych
kryteriéw, najlepiej opartych na standardach ilosciowych. Gdy brak jest takich wymiernych
odniesien, jak np. wskazniki liczbowe, nalezy wspdlnie uzgodnié, co bedzie akceptowang
przez obie strony miarg poréwnan.



Przygotowanie do negocjacji

1.
2.

9.

Ustal cele negocjacyjne dla siebie
Ustal ich kryteria:
a. Waznosc¢ —fatwy, trudny, najistotniejszy, matoistotny
b. Mozliwos¢ powstania konfliktéw, drazliwo$é celu negocjacyjnego
c. Stopien skomplikowania
d. Minima i maksima do
Postaraj sie przewidzie¢ punkt 1 i2 dla drugiej strony negocjacji
Zbierz jak najwiecej informacji o drugiej stronie
a. 0 osobach negocjujgcych
b. Danych historycznych firmy
c. Twoich poprzednikach w obszarze negocjacji
d. Twoich obecnych prawdopodobnych konkurentach w obszarze negocjacji
Opracuj swojg BATNE i postaraj sie przewidzie¢ BATNE drugiej strony
Opracuj liste swoich argumentdw i uszereguj wg ich waznosci i postaraj sie przewidzie¢ taka
liste drugiej strony
Przygotuj obiektywne dane do oceny argumentéw — dane rynkowe, analizy etc.
Przydziel odpowiednie role uczestnikom swojego zespotu negocjacyjnego i oméw ich zakres
postepowania.
Wypracuj razem z zespotem liste kontrargumentéw na mozliwe zarzuty drugiej strony.

10. Id3gc na negocjacje mysl pozytywnie

Zasady targowania

9.

Zawsze na pierwszg propozycje powiedz NIE, aby potem klient docenit wage ustepstwa.
Moéw klientowi duzo komplementdéw, doceniaj jego kunszt handlowy, podkreslaj, ze jest
wymagajacym partnerem.

Ustepuj z wysitkiem, zmniejszajac za kazdym razem skale ustepstw; klient powinien czu¢, ze
zbliza sie do granicy.

Zawsze 73daj czego$ w zamian za swoje, nawet niewielkie ustepstwo.

Nigdy nie ustepuj pierwszy w sprawach zasadniczych, lecz czyn mate gesty, podkreslajac ich
znaczenie.

Przypominaj o swoich ustepstwach klientowi.

Nie akcentuj swojej gotowosci do bycia ,,elastycznym”, bo druga strona odbierze to jako
zapowiedz znacznych ustepstw.

Nie demonstruj zadowolenia z ustepstw klienta, chyba ze jest nim bezwarunkowa akceptacja
twojej oferty.

Nie musisz na kazde ustepstwo klienta odpowiadac swoim.

10. Zaczynaj z mozliwie wysokiego putapu, abys miat z czego ustepowac.

Na koniec negocjacji docen klienta, podkresl ze dokonat swietnej decyzji



