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PLAN SZKOLENIA:

Wprowadzenie do tematyki negocjaciji
Planowanie procesu negocjaciji
Komunikacja niewerbalna w negocjacjach
Pte¢ partnera negocjacji

Trudny partner

Techniki wptywu spotecznego i psychomaniuplacje



CEL SZKOLENIA

Zdobycie kompetencji negocjacyjnych

Wykorzystanie umiejetnosci negocjowanie w pracy zawodowej i zyciu
prywatnym



NEGOCJACJE?




CZYM SA NEGOCJACJE?

Dwustronny proces, celem ktérego jest osiggniecie porozumienia
Przynajmniej jedna strona nie zgadza sie z obecnymi ustaleniami
Sposdb na uzyskanie porozumienia

Wzajemne poszukiwanie rozwiqzania, ktére satysfakcjonowatoby
obydwie strony



STRATEGIE I STYLE
NEGOCJOWANIA



Wiasne interesy

® Dominacja

® Unikanie

Kompromis
L

Wspoipraca &

Dostosowanie ®

Interesy drugiej strony



STRATEGIE NEGOCJACYINE

Unikanie — strategia ta jest stosowana w sytuacjach kiedy mamy do
czynienia z duzo silniejszq stronq, nie zdqzyliSmy przygotowaé
negocjacji, lub obecna sytuacja zewnetrzna jest dla nas
niesprzyjajgca ale ma szanse poprawié sie w przysztosci. Polega na
odwlekaniu kontaktu z drugq stronq do czasu zwiekszenia swojej
przewagi. Dobrym przyktadem stosowania tej strategii jest syn, ktory
rozbit auto rodzicoéw i unika spotkania z ojcem do czasu naprawienia
wyrzqgdzonych szkéd.



STRATEGIE NEGOCJACYINE

Uleganie — stosujemy te strategie wéwczas gdy zalezy nam na
dtugotrwatej relacji z drugq stronq do czasu kiedy bedziemy mogli
negocjowaé korzystne dla nas warunki. Przyktadem tej strategii jest
mata firma produkujgca butelki, ktérej jedynym odbiorcq jest potezny
producent napojéw. Firma bedzie przyjmowac niekorzystne dla siebie
warunki do czasu az zdywersyfikuje swéj rynek zbytu.



STRATEGIE NEGOCJACYINE

Kompromis — bardzo rzadko jest dobrym rozwigzaniem.
Stosujemy go wtedy gdy: mamy bardzo mato czasu na
prowadzenie rozméw, przedmiot rozmoéw jest dla nas
mato istotny, albo chcemy sie szybko odcigé od
wspotpracy z drugq stronqg. Kompromis moze stosowac
rozwodzqce sie matzenstwo przy podziale majqtku, jezeli
koszty emocjonalne tej operacji dalece przekraczajq
mozliwe korzysci materialne.



STRATEGIE NEGOCJACYINE

Kooperacja — jest to jedna z najczestszych i najbardziej
pozgdanych form negocjacji. Stosowana jest pomiedzy
rownorzednymi partnerami, ktérzy zaktadajq dtugq i
owocng wspotprace. Charakteryzuje sie maksymalizacjq
korzysci wszystkich stron. Przyktady kooperacji czesto
spotykana sq w swiecie zwierzqt. Moze to by¢ krokodyl,
ktory pozwala wydziobywaé matym ptaszkom resztki
jedzenia spomiedzy zebdéw celem higieny jamy ustnej.



STRATEGIE NEGOCJACYINE

Dominacja — strategia stosowana w przypadku gdy mamy
znaczqcq przewage nad partnerem. Pozwala narzucic
swoje warunki i czerpaé jednostronng korzysé z
wymuszonego uktadu. Strategie tg mozemy
zaobserwowadé w polityce Rosji wzgledem krajéw, dla
ktorych jest ona jedynym dostawcq gazu.



STYL NEGOCJOWANIA

MIS SOWA

LIS

Koncentracja na ludziach

ZAJAC REKIN

Koncentracja na zadaniu



PLANOWANIE NEGOCJACJI



PLANOWANIE NEGOCJACI

Postawienie sobie celow gtdwnych i posrednich
Ustalanie waznosci poszczegdinych celow
Ustalenie planu minimum i maksimum

Dobér wtasnej argumentac;ji

Przewidywanie argumentacji partnera

Budowanie kontrargumentéw



LASADY NEGOCJACYINE

Pseudo-ustepstwa
Nie kazde ustepstwo musi by¢ odwzajemnione
Ustepuj wolno, matymi krokami

Okazuj wdzieczno$¢, za kazde ustepstwo ze
strony partnera



KOMUNIKACJA NIEWERBALNA,
ARANZACJA PRZESTRZENI 1 UBIOR W
NEGOCJACJACH




KOMUNIKATY NIEWERBALNE PODCZAS
NEGOCJACJI

EMOCIA

UKLAD CIALA

Poczucie komfortu
psychicznego

Nieskrzyzowane konczyny, ogdlne rozluznienie ciata, postawa otwarta

Poczucie zagrozenia,
tendencje obronne

Zatozone rece, skrzyzowane konczyny, napiete miesnie, zaci$niete dtonie, czesto
uniesione,

Chec zblizenia sie w
kontakcie

Wychylenie ciata do przodu, wyciggniecie otwartych dtoni, zmniejszenie dystansu
pomiedzy partnerem interakc;ji

Chec¢ oddalenia sie

Odchylenie sie, odwrdcenie gtowy, kiedy partner sie przybliza, oddalanie sie,
skrzyzowane rece

Przygnebienie, obnizony
nastréj

Pochylenie tutowia, zwieszenie gtowy, skulona postawa

Ekspansywnosg,
wyzszo$¢, arogancja,
lekcewazenie

Silnie wyprostowana pozycja, wysoko podniesiona gtowa, przy lekko odgietych karku,
Co sprawia wrazenie ,,zadzierania nosa”

Rados¢, pozytywne
nastawienie

Otwarta, wyprostowana postawa, uniesiona gtowa, rozluznienie ciata




ARANZACJA PRZESTRZEN|

Pomieszczenie, w ktérym sie negocjuje powinno by¢
ciche, oddzielone o innych pomieszczen, niezbyt
kolorowe

Najlepiej przeprowadzaé spotkanie na neutralnym
gruncie, spotkanie na czyims ,terenie” od razu buduje
przewage tej strony



|DI.A(ZEGO ,OKRAGLY STOL"?
® O




UBIOR

Dowiedz sie kim jest Twdj partner negocjacji —
dopasuj swéj wyglgd do jego upodoban

Profesjonalny, stréj w stonowanych kolorach zawsze
jest na miejscu

Wybieraj raczej formalne stroje niz te codzienne



FORMULOWANIE
ARGUMENTOW A PLEC
NEGO CJATORA



JAK ROZMAWIAC Z KOBIETA?

Uzywaj odwotan do emocji

Méw obrazowo- uzywaj
barwnych poréwnan

Swoje argumenty popieraj
przyktadami ,,z zycia”

Daj jej przestrzen do
wygadania sie

Wykazuj zrozumienie



JAK ROZMAWIAC Z MEZCZYZNA

Formutuj krétkie i zwiezte zdania

Swoje argumenty popieraj
danymi statystycznymi

Nie przeciqgaj rozmowy zbyt
dtugo

Nie odwotuj sie do emocji — moze
to by¢ postrzegane jako oznaka
stabosci

Nie poruszaj tematdéw
dodatkowych



TRUDNE SYTUACJE
NEGOCJACYJINE



TRUDNE SYTUACJE NEGOCJACYINE

Negocjacje z partnerem trudnym — partner, z
ktorym wchodzimy w interakcje utrudnia
osiqgniecie porozumienia.

Negocjacje asymetryczne — partner negocjaciji
jest na uprzywilejowanej pozycji.

»Pat’” w negocjacjach — sytuacja, w ktérej kazda
ze stron nie chce lub nie moze i$¢ na zadne
ustepstwo, a porozumienie ciqggle nie jest
osiggniete.



KIM JEST PARTNER TRUDNY?

Niechetny do prowadzenia negocjacji
Znajgcy swojqg wysokqg pozycje
Wysuwajqgcy wysokie roszczenia
Niepodatny na argumentacje drugiej strony

Sztywny



TYP ,,CZEPTALSKI”

Mozna wyrdézni¢ dwa podtypy partnera
»,czepialskiego”: takiego, ktéry ma podstawy do
szczegotowego analizowania drobnostek, jak i
takiego, ktéry ,,czepia” sie dla zasady. Jedna i
druga postawa wynika z leku wobec bycia
oktamanym lub niedopilnowania jakichs
szczegotdw. Zardwno z jednym, jak i drugim
typem nalezy postepowaé tak samo.



PARTNER AGRESYWNY

Podczas negocjacji bedzie probowat
przeforsowaé swoje racje krzykiem i uniesieniem.
Wynika to prawdopodobnie z silnych frustracji i
leku, ktory przezywa w zwiqzku z potencjalng
porazkg.



TYP UNIKAJACY CZY LEKOWY

To taki, ktéry boi sie podejmowac jakichkolwiek
decyziji, ktére bytyby wigzqgce, w obawie ze czegos
nie dopilnowat lub ze inwestycja okaze sie dla
niego niekorzystna. Typ ten dziata dwojako: albo
unika konfrontaciji, albo przeciqga je w
nieskonczonosd.



NEGOCJACJE ASYMETRYCZNE

Negocjacje, w ktérym jedna ze stron ma znacznqg przewage
nad drugg, np

Jedna ze stron bedzie miata duzo wiekszq korzysé —student,
ktéremu uda sie uzyskac notatki

Druga strona nie bedzie miata zadnej korzysci albo duzo
mniejszq niz partner — student, ktéry pozyczy notatki bedzie
miat co najwyzej satysfakcje z pomocy koledze

Strona o gorszej pozycji zmuszona jest do przedstawiania
coraz to nowych argumentdw, a partner moze pozostaé bierny
—np. jak mi pozyczysz, to ja bede robit notatki w przysztym
semestrze...;)



PAT W NEGOCJACJACH

Ogtoszenie przerwy
Préoba wejscia w role drugiej strony

Zmiana obszaru negocjacji



TECHNIKI WPLYWU

SPOLECZNEGO




IAANGAZOWANIE W DZIALANIE

podijecie jakiegos dziatania, a nawet samo
przygotowanie sie do niego , powoduje, ze
dziatanie to pdzniej wykonujemy czy
kontynuujemy powinno kosztéw, na jakie nas to
haraza



SPOLECZNY DOWOD SLUSZNOSCI

mechanizm ten polega na tym, ze kiedy wiemy
jak postgpili inni cztonkowie naszej grupy
spotecznej, czesciej niz w przypadku
nieposiadania takiej wiedzy, postgpimy tak jak
oni.



LUBIENIE

polega na tym, ze chetniej ulegamy tym, ktérych
lubimy czy tym, ktérzy sq dla nas mili. Jednym z
mechanizméw wzbudzania sympatii jest
wskazywanie na podobienstwo miedzy nami, a
partnerem interakcji, gdyz zawsze przychylniej
patrzymy na to co jest nam bliskie. Innym
sposobem na wzbudzanie sympatii jest
okazywanie zrozumienia i przyznawanie racji.



NIEDOSTEPNOSC

polega na tym, ze jezeli jakis przedmiot, ustuga
czy mozliwos$¢ dziatania zostang nam odebrane
lub poczujemy mozliwosé zagrozenia odebraniem,
przedmioty te zyskujqg na znacznej wartosci.



WZAJEMNOS(C

jest jednym z najsilniej dziatajgcych mechanizméw
wptywu. Reguta ta polega na tym, ze jezeli
dostaniemy cos$ od kogos, ktos cos dla nas zrobi,
to w ramach wdziecznosci bardzo chetnie
zrobimy co$ dla niego.



PSYCHOMANIUPACJE



PSYCHOMANIPULACJE

STOPA W DRZWIACH- Metoda ta polega na tym,
ze po spetnieniu matej prosby, chetniej zgadzamy sie
nastepnie na spetienie wiekszej

NIEPROSZONE USTEPSTWO- technika ta polega na
tym, Ze najpierw wystepuije sie z nierealnq prosbgq,
spodziewajqc sie odmowy, a nastepnie z duzo
mniejszq- realnqg



PSYCHOMANIPULACJE

TECHNIKI NISKIEJ PItKI :

PULAPKA UKRYTYCH KOSZTOW- polega na ujawnianiu kosztéw
jakiegos$ dziatania, dopiero po jego podjeciu. Mechanizm ten dziata
na zasadzie, ze trudno powiedzieé NIE, kiedy powiedziato sie juz
TAK.

PULAPKA ZNIKAJACEJ PRZYNETY- mechanizm ten polega na
zwabieniu cztowieka do podjecia jaokiegos dziatania, oferujgc cos w
zamian, a nastepnie po podijeciu dziatania, wycofaniu obietnicy.
Cztowiek bardzo czesto dalej wtedy kontynuuje podjete wczesniej
dziatanie.



PSYCHOMANIUPLACJE

UWIKLANIE W DIALOG - polega na tym, ze jezeli przed
wystosowaniem prosby, wejdziemy w osobq proszong w
niezobowiqzujqcy dialog, jej sktonnosé do ulegania
prosbie wzrasta.

A TO NIE WSZYSTKO” - jest to sposdb przedstawienia
oferty, w ktérym aspekty dodatkowe, bonusowe ujmuije sie
w specyficzny sposdb; ,,a to nie wszystko”



PSYCHOMANIPULACJE

HUSTAWKA EMOCJONALNA- technika ta bazuje

na zasadzie, ze po redukcji odczuwania lekuy,
nasza sktonnos¢ do ulegania znacznie wzrasta.



NEGOCJACJE
MIEDZYKULTUROWE



PODSTAWOWE ZASADY -

sprzedawca (oferent) dostosowuje sie do nabywcy

przybysz bedzie przestrzegat miejscowych zwyczajow



Jestes negocjatorem, ktéry pojechat negocjowaé wazny kontrakt do Wioszech.
Chcesz wzbudzié¢ zaufanie swoich partneréw negocjacyjnych. Co robisz?

Gdy méwisz wpatrujesz sie im w oczy
Unikasz kontaktu wzrokowego, tak by ich nie obrazic

Patrzysz im w oczy od czasu do czasu



Jeste$ na wakacjach w Japonii. Twoimi znajomi chcq Ci przedstawié swoich
Japonskich znajomych. Jak sie z nimi przywitasz i w jakiej odlegtosci bedziesz
nastepnie sie od nich znajdowat

Przywitasz sie poprzez uscisk dtoni, a nastepnie usiqgdziesz tuz obok nich

Przywitasz sie poprzez uscisk dtoni, a nastepnie usiqgdziesz dalej niz na
dtugosé reki

Przywitasz sie poprzez uscisk ramion, a nastepnie usigdziesz tuz obok nich

Przywitasz sie poprzez uscisk ramion, a nastepnie usigdziesz dalej niz na
dtugosé reki



NEGOCJACJE W AFRYCE

W krajach afrykanskich, gdzie cztowiek biaty to rzadkie zjawisko,
warto wziqg¢ lokalnego przewodnika. Biali sq tu traktowani jako
eksperci i bogaci ludzie. Proponuje im sie zazwyczaj wyzsze ceny za
ten sam towar czy ustuge. Dzieki lokalnemu przewodnikowi bedziesz
znat lokalne zwyczajne oraz dostaniesz podpowiedz, kiedy ktos
bedzie prébowat zawyzy¢ ceny.



NEGOCJACJE W JAPONI]

wazne jest dawanie i dostawanie upominkow,

pamietaj aby przygotowany upominek nie sktadat sie z czterech
elementéw, poniewaz oznacza to ztq wrézbe

wskazane jest unikanie zartéw i anegdot
wizytowki podajemy i odbieramy obydwoma rekami

odmowa moze ukrywaé sie w réznych zdaniach np. ,,To bedzie ciezko
zrobi¢”, ,,Rozwaze to”, ,,Postaram sie”, ,,Tak, ale...”



NEGOCJACJE W INNYCH KRAJACH. ..

Francuzi czesto sie targujqg, sprawia im to przyjemnos¢
Anglicy nie tolerujq targowania sie

we Wioszech nalezy uwazad, by nie krytykowaé przetozonych
w Meksyku jest przyzwolenie na dawanie i branie tapéwek

Amerykanie na negocjacje zazwyczaj udajq sie w towarzystwie
prawnika



DZIEKUJE ZA UWAGE!



