NEGOCJACJE







Taktyki i techniki negocjacyjne

Na podstawie E. Roszkowska, ,,Wybrane modele negocjacji”, Bialystok 2011
Z. Niecki, ,Negocjacje w biznesie”, Krakow 1995




Techniki negocjacyjne
- czyli jak to robic ...

- Sposoby werbalizowania zgdan,

- czynienia ustepstw,

- kamuflowania nadmiernej checi szybkiego
osiggniecia porozumienia,

- stosowania oporu przed zabiegami oponenta do
przechylania korzysci negocjacyjnej na swoja
strone,

- stosowania presji psychologicznej majacej
oslabi¢ sprawno$¢ negocjacyjna drugiej strony i
inne.



Taktyka
- czyli w jaki sposob to zrobic
madrze

» Sekwencja technik prowadzgca do celu
finalnego, czyli ciag okreslonych dzialan
podejmowanych w trakcie negocjacji po to, by
0s13gnac zamierzone cele



Techniki negocjacyjne w faZIe
wstepnej f

 Techniki psychologiczne:
kreowanie pozytywnego
wizerunku wlasnego i firmy
(technika efektu pierwszego
wrazenia, prezentacji siebie,
prezentacji instytucji).




Techniki w fazie negocjacji
zasadniczych

- eskalacyjne

- obronne

- dystrybutywne (atakowanie)
 przejmowania inicjatywy

» podtrzymywania korzystnej atmosfery
- manipulacji psychologicznej

» podstepne (sztuczki)

* presji pozycyjne]j

- mediacyjne

- przelamywania impasu



Techniki w fazie koncowej negocjacji

 Techniki prewencyjne
» Techniki redukcji niezadowolenia

www.shutterstock.com - 40548736



Rodzaje negocjacyi:
1) twarde

2) miekkie

3) zbiorowe

4) oparty na zasadach



Style negocjacji
- czyli w jaki sposob podejsc
do problemu



- uczestnicy negocjacji sa przyjaciolmi

- celem jest osiggniecie porozumienia

- Ustepstwa sa czynione w celu podtrzymania dobrych
relacji interpersonalnych.

- Problemy traktowane sg delikatnie, ludzie obdarzaja sie
zaufaniem.

- Duze znaczenie majg zaproponowane oferty, czesto
jednak pokazuje sie dolng granice ustepstw.

- Ludzie stosujacy ten styl poddaja sie presji 1 zawierajq
porozumienia, ponoszac straty.

DOSTOSOWANIE SIE - swiadoma rezygnacja z zaspokojenia
wtasnych interesow na rzecz interesow drugiej strony w celu
utrzymania z nig dobrych stosunkow.

( osoby ufne, przyjacielskie, ulegajace wptywom )



Styl twardy

uczestnicy sg wrogami, przeciwnikami, cel to zwyciestwo.
twardosc¢ zarbwno wobec ludzi, jak 1 problemu.

brak zaufania,

stosowanie grozb

ukrywanie dolnej granicy ustepstw

dazenie do jednego rozwigzania korzystnego dla siebie
Dazenie do przyjecia swojego stanowiska

* wWywileraja presje.

DOMINACJA -dazenie do realizowania wtasnych interesow
kosztem nie zaspakajania potrzeb drugiej strony.

(osoby przyjmujace postawy rywalizacyjne, ujawniajgce silne
dazenie do wtadzy, dogmatyczne, podejrzliwe)



UNIKANIE —inaczej:
ucieczka, wycofywaniem, izolacja, obojetnos¢

W tym stylu nie podejmuje si¢ zadnych dziatan
uznajac, ze mozliwe korzysci porozumienia sg
mniejsze od kosztow udzialu w negocjacjach.
Bardzo czesto strona stosuje unikanie chcac:

e ukarac drugg strone

e skrzywdzi¢ drugg strone

e upokorzy¢ drugg strone

Z reguly styl ten powoduje straty obydwu stron



Harwardzki sposob negocjowania

- poszukiwanie wspolnych korzysci

- przy konflikcie oparcie sie na kryteriach
niezaleznych od woli stron oznaczajacych:
* twardg metode w stosunku do problemu
* miekkg metode w stosunku do ludzi



KOMPROMIS - w procesie negocjacji kazda ze stron
czeSciowo traci oraz czeSciowo zyskuje.

Wynegocjowane porozumienie nie realizuje w pelni
interesOw zadnej ze stron, podtrzymuje raczej dobre
stosunki na przysztosc.

INTEGRATYWNE NEGOCJACJE — to styl
preferujacy podejscie —

wypracowanie porozumienia tworzgcego nowa Jakosc
korzystna dla obydwu stron negocjacji

Zasady negocjacji integratywnych:

e oddziel ludzi od problemu

e skoncentruj sie na interesach, a nie na stanowiskach
e opracuj mozliwosci korzystne dla obu stron

e upieraj sie przy stosowaniu obiektywnych kryteriow




Style zwigzane z nastawieniem:

- przegrana — przegrana (np. zyskanie na czasie)

- wygrana — przegrana (styl twardy — nastawienie na
wygrana)
wygrana —wygrana (styl lagodny — nastawienie na
wspolprace)

- styl rzeczowy (harwardzki) — czyli sposob
postepowania dajacy mozliwos$ci unikniecia wyboru
miedzy stylem lagodnym (kooperacyjnym), a stylem
twardym (rywalizacyjnym)

- negocjacje integracyjne, ktorych wynikiem jest
kontrakt odpowiadajacy negocjujacym stronom tj.
przynoszacy nie tylko korzysci obydwu stronom, lecz
rowniez wysoka wspolng korzys¢.



Techniki negocjacyjne




Techniki negocjacyjne

Dobry i zly.

- technika negocjacyjna dobry - zly znana jest z filmoéw
kryminalnych - podejrzanego przeshuchuje policjant
grajacy 'zlego": krzyczy, grozi i obraza.

* Cel:

zestresowanie przeciwnika i oslabienie jego czujnoS$ci
- poddany presji psychicznej czesto godzi sie na ustepstwa.
Osoba poddana technice "dobry - zly" zazwyczaj my$li tak:

"No, musze wyrwac od nich, ile sie da, i zakonczy¢ negocjacje,
zanim wroci tamten nerwus".



Techniki negocjacyjne

Czesto dochodzi jeszcze jeden element - odwotlanie sie do
wyzsze] instancji, czyli blizej nieokreslonego ciala
doradczego lub osrodka podejmowania decyzji np.

"Calkowicie sie z panem zgadzam, wlasnie tak powinien
wygladac ten zapis w umowie - niestety, obawiam sie, ze
nasz komitet inwestycyjny/rada nadzorcza/zarzad*
(*niepotrzebne skresli¢) nie wyraza zgody na takie
rozwiazanie. Ale sprobuje co$ w tej sprawie wywalczyc".
(W opisanej sytuacji oczekujemy od negocjatora
przeciwnej strony, zeby rozmawial w naszej sprawie z
zarzadem wilasnej firmy!)



Techniki negocjacyjne

czesto polaczona z rozmienianiem na drobne

Jedna ze stron (negocjujgca na wiasnym terenie i
jednoczes$nie nie majgca zadnych ograniczen czasowych)
sztucznie przedtuza pertraktacje, koncentrujac sie na
zupehie nieistotnycﬁ szczegoOlach. Zamiast skupic sie na
meritum transakcji, ustala najpierw ksztalt stolu
negocjacyjnego, jakie podac¢ ciasteczka i terminarz spotkan.
Jesli druga strona chce szybciej zakonczy¢ rozmowy, podda
si% byle dobic¢ targu (i)rze wieczornym pociggiem do domu
lub zeby nie wracac¢ do swojej firmy z niczym.

strony wraz z uplywem czasu sa sklonne do coraz
wiekszych ustepstw. Jednak jegli to Ty jestes strona, ktora
wyznaczyla sobie pewne ramy czasowe na zakonczenie
negocjacji (a na dodatek przeciwnik to wyczuje), Twoja
pozycja negocjacyjna jest mocno ograniczona.



Techniki negocjacyjne

Uwedzony.

Bardzo ciekawym chwytem jest tzw. wedzony $ledz.
Jedna ze stron wymysla warunek umowy, ktory jest nie
do zaakceptowania dla drugiej, obstaje przy nim 1 grozi
zerwaniem negocjacji, jesli nie zostanie on spelniony. W
koncu, po dlugotrwalych rokowaniach, zgadza sie
zrezygnowac z niego, zadajac rOwnocze$nie wymiernych
ustepstw od drugiej strony.



Zasady ustepowania w negocjacjach:

1. Ustepstwa powinny by¢ - czlowiek
bardziej postrzega sam fakt ustepstwa niz jego wielkosc¢.
Male ustepstwo zacheca do wzajemnosci - duze do
zachlannosci.
2. Ustepstwa powinny by¢ -
zmniejszajace sie ustepstwa sklaniajg drugg strong do
wcezesniejszego podpisania porozumienia, uwaza ona
bowiem ,ze zblizamy sie do granic swoich mozliwo$ci.
3. Ustepowac nalezy - szybkie
ustepstwo nie daje satysfakcji naszemu partnerowi,
bardziej cenimy to o co musimy walczy¢.
4. partnera

- ustepstwa odwzajemnione nie
zawsze sg konieczne, a rOwne ustepstwa nie zawsze sg
sprawiedliwe.



Zasady ustepowania w negocjacjach:

5. Unikaj zasady "dzielenia roznicy na pol" -
matematyczne dzielenie ofert na po6t czesto bywa
niekorzystne dla obu stron.

6.Nalezy ostroznle traktowac "absurdalng
propozycje" drugiej strony - absurdalna propozycja
czgsto stosowana jest w celu zbadania naszej determinacji i
naszego stanowiska. Nie nalezy poddac si¢ emocjom lecz
wyjasni¢ absurdalnos$¢ propozycji.

7.Nie idz pierwszy na ustepstwa w waznych sprawach -
ustepstwo jako pierwszy w sprawach waznych jest
traktowana jako stabosSc negocjatora. W zamian warto
wyprzedzi¢ partnera w ustegpstwach dotyczacych spraw
nieistotnych.

8.Nalezy wystrzega¢ si¢ eskalacji ustepstw pod
koniec negocjacyi - czesto wykorzystywana technika
zwiekszania zadan pozornie zakonczonych juz negocjacji.



Zasady ustepowania w negocjacjach:

- nie nalezy okazywac¢ zadowolenia z pierwszego
ustqpstwa uczymonego przez oponenta,

- nalezy upewnic sig, ze druga strona rozumie i wlasciwie
ocenia warto$¢ uzyskanego ustepstwa,

- nalezy pamigtac o udzielonych ustepstwach i od czasu
do czasu przypommec 0 nich oponentowi,

»  nalezy dobrze zrozumiec wszystkie wymagania drugiej
strony, zanim zacznie sie czyniC jakiekolwiek
uste;pstwa

- nie nalezy zakladac¢, ze oponent zrozumie korzysci z
uzyskanych ustqpstw




Wysokie zadania negocjatora bardzo korzystnie
wplywaja na osiggane przez niego rezultaty. Zbyt
wysokie niczym nie uzasadnione zgdania moga zirytowac
partnera, a przez to utrudni¢ rozmowy.
Najprawdopodobniej najlepsza strategia jest wysuwanie
takich zadan, ktore partner uzna za spore (budzi to
bowiem respekt - i po prostu jest korzystne), ale nie
przesadne (co mogloby powodowac irytacje i stanowic
przyczyne poszukiwania innego partnera negocjacji).
(P.J. Dabrowski)



Nie zgadzaj sie na pierwsza propozycje:

Pierwsza propozycje odrzucamy:

- reguly jest ona zbyt wygorowana i partner przygotowany
jest na ustepstwa.

- nasza akceptacja dla pierwszej oferty traktowana jest
jako nasza slabosc.




Technika sytuacji hipotetycznej "co by bylo,
gdyby...":

Technika polegajaca na zadawaniu hipotetycznych pytan -
co by bylo , gdyby... Pytania te maja na celu zbadanie
sytuacji 1 mozliwosci przeciwnika negocjacji. Przykladowe
pytanie: co by bylo gdyby$my zrezygnowali z gwarancji ?

Technika ograniczonych kompetencji:

W technice tej mozna zdoby¢ przewage odmawiajac
zaakceptowania propozycji ze wzgledu na ograniczone
kompetencje (pelnomocnictwo).



Techniki zwigzane z wykorzystaniem czasu:

- celowo przedluzamy rozmowy w sytuacji, gdy
partnerowi zalezy na najszybszym zakonczeniu

- celowo unikamy podjecia decyzji az do momentu
w ktorym }})rawdopo obnie nastapi korzystna
zmiana ukiadu sil

- technika terminow ostatecznych lub
nieprzekraczalnych

- okreslanie przez jedng ze stron
ostatecznego czasu zakonczenia rozmow ze
wzgledu na "wazny" powdd ( ma na celu
zmuszenie drugiej strony do wezesniejszego
ustapienia badz rozpoczecia rozmoéw)



Inne techniki zwigzane z czasem to:

Celowe opdznianie rozpoczynania negocjacji -
druga strona czeka nieokreslony czas (dni,
miesigce) na rozpoczecie negocjacil.
Wykorzystujemy korzystne dla siebie pory
prowadzenia negocjacji zwigzane z aktywnos$cig
dobowg czlowieka (" " - lepiej
pracujace rano czy " " - lepiej
pracujacy wieczorem) Przedluzanie negocjacji w
sytuacji gdy przeciwnikiem jest czlowiek starszy i
widzimy jego zmeczenie.



Technika polegajaca na uswiadomieniu drugiej stronie
konsekwencji braku porozumienia lub pokazanie jakie
konsekwencje negatywne bedzie mialo przyjecie danego
porozumienia dla obydwu stron.

Czlowiek z reguly dazy do potwierdzenia przekonan
wlasnych i ignoruje informacje niezgodne z podjetymi
przez niego przekonaniami. Taki sposob mySlenia
ogranicza negocjatorow. Oslabienie takiego sposobu
mys$lenia jest mozliwe poprzez wskazanie drugiej stronie
przykladu niezgodnego z jej przekonaniami.



Zapamietaj!

Roézne techniki i style negocjacji sa
wykorzystywane przez roznych ludzi, w r6znych
sytuacjach. Dokonujac wyboru pomiedzy nimi za
kazdym razem udziel sobie odpowiedzi na
nastepujace pytania:

1. Czy dana technika (styl) prowadzi do madrego
porozumienia, umozliwiajacego stabilng, dlugotrwalg
realizacje celow, interesoOw stron negocjacji?

2. Czy wybrana technika (styl) rozwija, poprawia
stosunki miedzy stronami negocjacji?

3. Czy dana technika (styl) rozwigzuje konfliktowy
problem skutecznie, nie tylko opierajac sie na
kompromisie?



Warunki prowadzenia negocjacji

Zanim przystapimy do negocjacji musimy rozpoznac, czy
sq warunki do ich prowadzenia - czy sytuacja jest
sprzyjajaca rozpoczeciu rozmow, czy tez nie.

Do prowadzenia negocjacji konieczne sa:

- czeSciowa zgoda i czeSciowy konflikt,

- gotowos¢ do rozmowy zainteresowanych stron
(istnieje wtedy wspolny cel, a takze przychylne
nastawienie do szukania porozumienia),

- dobre przygotowanie stron do prowadzenia
negocjacji (rozmowy nalezy podejmowac po
rozpoznaniu problemu),

- dysponowanie wystarczajacymi kompetencjami
(uprawnieniami do podejmowania decyzji).



Negocjacje nie beda udane i z reguly nie warto
ich podejmowadc, jezeli:

- szanse jednej ze stron sa znikome (czyli, gdy nie
ma ona do zaoferowania niczego, na czym zalezy drugiej
stronie - wowczas z pewnoscig zbyt wiele wynegocjowac
sie nie uda),

- strony reaguja zbyt nerwowo, emocjonalnie
(moze to utrudni¢ obiektywne spojrzenie na sytuacje),

- strony sa w stanie w inny sposob zaspokoi¢
wlasne potrzeby 1 zrealizowa¢ wazne dla nich cele.



Typy negocjatorow

Tak, jak sg rozne style i techniki negocjacji, tak mozemy
tez zidentyfikowac rozne typy negocjatorow:

Negocjator analityk - wysuwa logiczne, przemyslane
propozycje oraz kontroluje, aby wybrana strategia
negocjacji byla realizowana, formutluje pytania w taki
sposob, aby druga strona wyjasnila swoje stanowisko.
Wada tego typu prowadzenia negocjacji jest to, ze
negocjator analityk moze by¢ postrzegany jako osoba
pozbawiona uczué. Oprocz tego logika nie zawsze jest
najlepszym narzedziem porozumienia.



- jest kreatywny, pelen
inicjatywy, pomystowy, potrafl przewidzie¢ skutki
propozycji pojawiajacych sie w trakcie negocjacji i to, do
czego rozmowy moga doprowadzi¢. Sprawnie
podsumowuj e stan negocjacji. Wada dezie tu czasami
nieumieje¢tnos¢ wychwycenia zagrozenia i zgtaszanie
propozycji realizacji ryzykownych pomystow.

- radzi sobie z
nieporozumieniami, konfliktami pomiedzy stronami
negocjacji, stara sie nawigzywac dobre relacje ze strong
przeciwng, buduje sympatyczng, pelng zaufania
atmosfere, potrafi wyczuc¢ zalety i wady drugiej strony.
Jednak taki typ prowadzenia negocjacji moze sklonic
negocjatora do zbyt duzego zapatrzenia sie na sfere
emocjonalng i w efekcie oddalenie celu negocjacji.



Przyczyny nieudanych negocjacji

- konfrontacyjne nastawienie przeciwnych stron do
rozmow handlowych (wystepuje wtedy, gdy nie ma
mowy o ustepstwach czy ugodzie lub gdy strony kieruja
sie zasadg "cel uswieca $rodki"),

- niejasno zdefiniowany cel negocjacji (negocjowanie
obok siebie, na pokrewne tematy, z pominieciem tego, co
powinno by¢ najwazniejsze w prowadzonych
rozmowach),

- roztaczanie dhugich debat nad kazda, nawet
najdrobniejszg kwestig, a nie prowadzenie normalnych
rozmow handlowych (celem jest wowczas "zagadanie”
przeciwnej strony negocjacji),

- poczucie dumy 1 proznosSci ktorej$ ze stron negocjacji
(nie chcac okazywac stabosci, nie jest zdolna do
jakichkolwiek ustepstw),



Przyczyny nieudanych negocjacji

- brak checi do osiggniecia kompromisu pomiedzy stronami (w
takiej sytuacji jedna ze stron moze ustapi¢ warunkowo),

- silne napigcie emocjonalne przynajmniej u jednej ze stron
negocjacji (uniemozliwia to prowadzenie 1 zakonczenie rozmow
handlowych).

Podczas prowadzenia rozmow o charakterze biznesowym wraz
z nabywaniem w nich do§wiadczenia, na pewno przekonasz sie,
ktory styl negocjacji okaze sie dla Ciebie najlepszy i jakie
techniki negocjacyjne bedziesz w stanie z powodzeniem
stosowac. Ich znajomosc pomoze Ci rowniez szybko
zorientowac sie, jakim stylem i technika postuguje sie strona
przeciwna. Bedziesz znal lepiej jej stabe 1 mocne strony, co
pozwoli Ci na sprawne i skuteczne negocjowanie. Warto wiec,
przed przystgpieniem do rozmow, byc dobrze przygotowanym -
wtedy mechanizm negocjacji handlowych stanie sie dla Ciebie
jasniejszy, a wnioski przeniesione z teorii do praktyki bardziej
przydatne.



TECHNIKI MANIPULACJI
W NEGOCJACJACH

. |




Trzy podstawowe metody:

- ataki — personalne, epitety, podwazanie
autorytetu 1 wiarygodnosSci drugiej strony;

- przetarg pozycyjny — okopywanie sie na
swolm stanowisku, upieranie sie przy swoim,;

- sztuczki — wykorzystywanie uczuc i emocji,
zaufania i dobrej wiary drugiej osoby.



ATAKI

presja, oniesmielenie, ponizenie

- Grozby

P

- Atak personalny

- Podwazanie autorytetu



BLOKOWANIE

okopywanie sie na swoim stanowisku
ostateczna decyzja
- opOznianie
wszystko albo nic

- albo-albo
- dwie niekorzystne




SZTUCZKI (TRIKI)

- Wykorzystywanie emocji, uczuc
 branie na litos¢”




NATURALNE SPOSOBY REAKCJI' W
TRUDNYCH SYTUACJACH
NEGOCJACYJNYCH:

- oddanie — atakiem na atak

- poddanie sie — uleganie drugiej stronie,
przyjecie niekorzystnego rozwigzania

- Zerwanie rozmow.



WYBRANE TECHNIKI PRESJI
PSYCHOLOGICZNEJ

taktyka cykliczna, czyli ,,dobry-zly facet”

grozby

zabojcze pytanie — ,,zgadzasz sig czy nie”
wywolywame stresu u dru 1eJ strony przy pomocy

rekwizytow (np. hatas w sali rozmow, niekorzystna temp.
powietrza, usadzenie)

- demonstracja sily

- technika udreczonego pracownika (szef mnie zwolni jesli
nie zawre tego porozumienia)

- Technika ograniczonego czasu (np. przy udzielaniu
kredytu, sprzedazy towarow sezonowych)

- Eskalacja zadan
» Technika salami



