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Informacja o obowiazku poddania sie kontroli

Uczestnicy sa zobowigzani do poddania si¢
ewentualnym czynnosciom kontrolnym
przez Instytucje PoSredniczacy
w zwiazku z realizacja projektu.
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Motto szkolenia

,Za kazdym razem, gdy spotykaja sie
dwie osoby lub wiecej, to chcac osiggnad
jakie$ porozumienie, musza negocjowac.”

Jim Thomas -, Negocjuj aby zwyciezac.”
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WPROWADZENIE W

NEGOCJACJE
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Negocjacje - czym sa a czym nie s3?

Negocjacje - dwustronny proces komunikowania sie,
ktorego celem jest osiggniecie porozumienia z innymi,
gdy niektOre z naszym interesow sg wspodlne, a inne
sprzeczne. I obie strony chcg uzyskac¢ porozumienie.
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Kiedy negocjowac?

* Wtedy, kiedy zawiodly perswazje.

* Wtedy, gdy mamy obszar wspodlnych intereséw
1 kupujacy chce osiggna¢ porozumienie.

* Wtedy, gdy oczekiwany wynik negocjacji
uzasadnia czas 1 wysilek, ktory jest niezbedny
do ich przeprowadzenia

* Kiedy osoby, ktore majg przystapi¢ do negocjacji
majg upowaznienia do podjecia ostatecznej
decyzji
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Kiedy nie negocjowa¢?

* Szanse na powodzenie sg znikome

* Gdy nie mozesz nic zyska¢, a druga strona moze
zyskac wiele twoim kosztem

* Negocjatoréw opanowalo nadmierne
pobudzenie emocjonalne
* Istnieja inne, lepsze mozliwosci

* Przedmiot negocjacji jest zbyt drobny w
stosunku do szacowanego kosztu negocjaciji
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Podstawowe zasady negocjacji

e Zasada Priorytetu (na pierwszym miejscu stoi dobro
partnera negocjacji, a nie wlasne)

* Zasada Consensusu (szukanie tzw. trzeciego
rozwigzania)
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Inne wazne zasady

* Oddziel ludzi od problemu
* Koncentruyj sie na zadaniach, a nie na pogladach

* Opracuyj rozne mozliwosci korzystne dla obu stron, nim
przystapisz do rozmow

* Skoncentruj si¢ na interesach, a nie na stanowiskach

* Badz przygotowany na modyfikacje rozwigzania przed
podjeciem decyzji

* Domagaj sie¢ by wynik negocjacji oparty zostat o
sprawdzalne i wymierne kryteria.
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Postawy w negocjacjach

* Postawa dominujaca

* Postawa polegajaca na dopasowaniu sie
* Postawa polegajaca na unikaniu

* Postawa kompromisowa

e Postawa win-win
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A
A
Wysokie
Rywalizacja Wspétpraca
Pragnienie
zaspokoje
nia
wtlasnego
interesu
Srednie
Niskie
Dostosowywa-
nie sie
Niskie Srednie Wysokie
Pragnienie zaspokojenia interesu drugiego uczestnika konfliktu
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Modele negocjacji

Modele

negocjacjl
Model
Model twardy — Model reeczowy
(negocjacje mi kkl (negocjacje
pozycyjne) e problemowe)
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Istota negocjacji pozycyjnych a problemowych

Negocjacje pozycyjne Negocjacje
problemowe/rzeczowe

(zwane inaczej negocjacje oparte o

strategia podziatu interesy stron)

- jedna za stron zyskuje tyle ile traci
druga

- celem jest uzyskac jak najwiecej
strategia wspOlnego
poszukiwania rozwigzan
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Zastosowanie roznych typow negocjacji

Negocjacje pozycyjne Negocjacje problemowe
* Interesy stron wykluczaja sie * Interesy stron sa wzajemnie
zalezne

* Chcemy zmaksymalizowac
swQj zysk * Dobro nie jest ograniczone

* Ustepstwo jest oznaka stabosci  ® Ma znaczenie utrzymanie
dobrych relacji na przysztos¢

* Obecne lub przyszte relacje sa
mniej wazne, niz
natychmiastowe osiggniecie
zysku
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Harwaldzki Model Negocjacji

LUDZIE: Oddzielaj ludzi od problemoéw (opanowanie

emocji, ujawienie percepcji sytuacji, doskonalenie sposobu
porozumiewania sie)

INTERESY: Koncentruj si¢ na interesach i potrzebach

stron, a nie na stanowiskach, pozycjach wyjsciowych
(nie targuj sie o stanowiska)

KRYTERIA: Stosuj obiektywne kryteria (ustalenie i
odwotywanie si¢ do obiektywnych kryteridéw, jakie powinno
spelniac¢ porozumienie i sam tryb negocjowania)
ROZWIAZANIA: Szukaj korzysci dla wszystkich (rozwigzan
korzystnych dla obu stron)
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Etapy negocjacji

Etapy negocjacji

Etap przygotowawgzy

v
Negocjacje wlasciwe

Zakonczenie negocjacji

v
Etap analizy

v
Otwarcie spotkania

v
Osiagniecie
porozumienia

Etap planowania

Przedstawienie
propozycji

Kontrakt koncowy

Etap organizacji
przebiegu negocjacji
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Ustegpstwa 1 oferty
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Praktyczna realizacja
porozumienia
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PRZYGOTOWANIE DO

NEGOCJAC]I
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Przygotowanie do negocjacji”

,Poczatkujacy negocjatorzy poswiecaja 30%
czasu na przygotowanie, a /0% na
negocjacje. Doswiadczeni czynig
odwrotnie”

(Sekrety skutecznych negocjacyi)
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Przygotowanie do negocjacji obejmuje:

* Zebranie informacji o partnerze (W jakiej jest sytuacji? Jaka jest
jego oferta?)

* Przygotowanie obszaru negocjacji
* Wyznaczenie priorytetOw (Jakie ustepstwa moge poczynic?)

* Ustalenie przedziatéw negocjacyjnych (moje cele -maksimum i
minumuim)

* Ustalenie kolejnosci negocjowania poszczegolnych
obszarow (strategia prowadzenia rozmowy)

* Dobor 0s6b do zespolu negocjacyjnego
* Ustalenie lub przygotowanie miejsca rozmow
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BATNA

Best Alternative To a Negotiated

Agreement = nasz najlepszy plan B, co
mozemy zrobi¢ gdy nie dojdzie do
porozumienia

Uwaga: Dobra BATNA daje site w negocjacjach!
Staba BATNE lepiej nie ujawniac!
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Aby opracowaé BATNA nalezy:

* Wyliczy¢ wszystkie opcje stojace przed nami w
przypadku, kiedy nie osiggniemy porozumienia

* Opracowac rozne alternatywy na podstawie
wczesSniejszej analizy

* Oceni¢ kazda z alternatyw - najlepsza
alternatywa to bedzie nasza BATNA
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Korzysci plynace z BATNA

BATNA - to kryterium wyboru, chronigce
Cie zaré6wno przed akceptacja
porozumienia, ktore powinienes$ odrzucic,
jak 1 odrzuceniem porozumienia, ktore
powinienes zaakceptowac.
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Cele ktore sobie stawiasz:

* Co chcesz osiggna¢ w negocjacjach?

* Czy zalezy ci na obustronnych
korzysciach czy tez jednostronnych?
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Obszary negocjacji

* Cena
* Czas realizacji
* Jlos¢

e Jakos¢

* Koszty dodatkowe (transport)
* Forma ptatnosci

* Gwarangje, reklamacje
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Przedzialy negocjacyjne

* Poziom aspiracji - to najbardziej
pozadany wynik, ktory chcialby

uzyskac negocjator (nasze maksimum)

* Granica ustepstw - najnizszy mozliwy
do zaakceptowania wynik (nasze
minimum).
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Priorytety w negocjacjach

* Priorytet 1 (warunki bezwzglednie
konieczne do osiggniecia
porozumienia)

* Priorytet 2 (wazne, ale nie decydujace
0 zawarciu transakcji)

* Priorytet 3 (najmniej wazne warunki)

* Uwaga: zaczynamy od kwestii, w
ktorych mozliwe jest szybkle
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Negocjacje wlasciwe

W negocjacjach wtasciwych wazne sg dwa
elementy:

- Zrozumienie interesOw drugiej strony
- Zarzadzanie ustepstwami
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Zrozum interesy drugiej strony

* Pytaj , dlaczego?” (czasem partner nie
uswiadamia sobie swoich interesow i potrzeb)

* Staraj si¢ przyjac perspektywe drugiej
strony

* Odstaniaj swoje interesy (najpierw méw o
interesach, potem przedstawiaj swoje

propozycje)
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Zarzadzanie ustepstwami

Przekonywanie polega na dawaniu
argumentOw, negocjowanie za$ na
dawaniu ustepstw!
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Zasada polowek

duze
A
rozmiar
ustepstw
mate
poczgtek czas ——— > koniec
otwarcie zakres ——» cel
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Zasady ustepowania

* Ustepstwa powinny by¢ niewielkie

* Powinny by¢ stopniowo malejace

* Ustepowac nalezy powoli i nielatwo

* Nie kazde ustepstwo musi by¢ odwzajemnione

* Nie idz pierwszy w ustepstwach w waznych kwestiach

* Ustepujac przedstawiaj korzysc¢ jak plynie dla drugiej
strony

* Unikaj eskalacji ustepstw pod koniec negocjacji

* Przypominaj drugiej stronie o poczynionych
ustepstwach

* Nie okazuj zadowolenia z pierwszego ustepstwa
poczynionego przez partnera
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Ustepstwo to nie prezent!

Nasze ustepstwa pozwalaja naszemu
partnerowi ,,zachowac twarz”.

Kazde nasze ustepstwo powinno by¢
przez przeciwnika wywalczone!

Kazde ustepstwo ponizej naszego celu
bedzie bolesne!
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Zakonczenie negocjacji

* Strategie konczenia negocjacji:

- Przedstaw alternatywy

- Udawaj zakoniczenie negocjajci

- IdZ na kompromis

- Gorace oferty

- Koficowa premia (dam ci X, jesli zgodzisz sie na

uktad...)
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Bariery negocjacyjne

* Stereotypy

* Zagrania wysokie 1 niskie

* Subiektywna wartos¢ przedmiotu
negocjacji

* Sztywne trzymanie sie jednego
rozwiazania
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Sposoby wychodzenia z impasu negocjacyjnego

- Odwotanie sie do ,sily wyzszej”

- Przypomnienie ostatecznego terminu 1
wskazanie na presje czasu
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ZASADY WPLYWANIA NA

INNYCH I WYBRANE TAKTYKI
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Zasady wplywania na innych pomocne w

negocjacjach

e Zasada klik-wrr

* Regula wzajemnosci

* Zasada kontrastu

* Pozw0l innym by¢ aktywnym
* Zapuszczanie korzeni

* Stopa w drzwiach

* SpOjNOSC
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Taktyki negocjacyjne

* Pusty porttel
* Pozorne ustepstwa
* Nagroda w raju

* Niepelne pelnomocnictwo
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Taktyki negocjacyjne

* Dokrecanie Sruby - imadto
* Odi6zmy to na potem

* Probny balon
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Taktyki negocjacyjne

* Dobry i zty policjant
* Optyk z Brooklinu
* Sprzedaj tanio - zdobadz reputacje

* Zdechla ryba
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Manipulacja w negocjacjach

* Manipulacja fizyczna (sadzanie pod
Swiatlo, hatas 1 zaduch, inne stresujace
sytuacje)

* Manipulacja stowna

* Ataki personalne

* Grozby

* Blef

* Presja czasu
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Dziekuje slicznie za uwage 1 zycze
Owocnych negocjacji!
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