Negocjacje

Z negocjacjami mozesz spotkac si¢ na kazdym kroku. Dotycza one sytuacji codziennych jak
na przyklad zakup roéznego rodzaju rzeczy, konflikty w pracy, szkole, zyciu prywatnym,
pertraktacje handlowe itp.

Negocjacje to komunikowanie si¢ w celu osiagnigcia porozumienia w sytuacji, gdy
przeciwne strony zwigzane sa pewnymi interesami, z ktorych jedne sa wspolne, a inne
przeciwne. Polegaja na skladaniu przez zainteresowane strony wzajemnych propozycji, a
problem zostaje rozwiazany wtedy, kiedy strony osiagna porozumienie.

Wyrodznia sie negocjacje:

- twarde — polegaja na dazeniu do uzyskania przewagi 1 osiagnigcia jak najwigkszych
korzy$ci; prowadzone sa zwykle przy braku zaufania do drugiej strony,

- migkkie i rzeczowe — polegaja na poszukiwaniu rozwiazan akceptowanych i

przynoszacych korzysci wszystkim stronom.

Techniki negocjacyjne to sposoby:
— formutowania zadan,
— czynienia ustgpstw,
— ukrywania checi na osiagnigcie szybkiego porozumienia,
— obrony przed przechyleniem korzy$ci negocjacyjnej na druga strong.

Zdaniem specjalistow jest ich nawet kilkaset.

Najczesciej stosuje sie techniki zwiazane z:

- wykorzystaniem czasu,

- odgrywaniem pewnych rdl,

- sprawdzeniem sktonno$ci drugiej osoby do czynienia ustgpstw; specjalisci twierdza,
ze nie warto zgadza¢ si¢ na pierwsza przedstawiona propozycje. Zazwyczaj jest ona
wygorowana, a druga strona jest przeciez przygotowana na ustgpstwa. Nasza
akceptacja pierwszej oferty moze by¢ potraktowana jako stabos¢. Nie okazuj
zadowolenia z pierwszego ustepstwa jednak pamigtaj, ze jago brak moze doprowadzic¢
do zerwania negocjacji,

- pokazaniem skutkow zawartego porozumienia,

- podwazaniem przekonan drugiej strony.



Do negocjacji nalezy si¢ odpowiednio przygotowac:

ustali¢ cel negocjacji czyli to, co chcesz osiagnac,

dobra¢ osoby, ktore wspdlnie z Toba bgda negocjowac,

ustali¢ granice ustgpstw,

zastanowi¢ si¢ nad stylem i technikami negocjacji stosowanymi przez Ciebie i druga
strong,

zastanowi¢ si¢ nad miejscem, godzing i czasem trwania rozmow.

Niektorzy celowo podejmuja sie dzialan, ktoére moga Cie rozpraszaé. Oto przvkiady:

odbywaja rozmowy na swoim terytorium (Twoj rozmowca czuje si¢ pewniej u siebie),
prosza osobg nie zwiazana z negocjacjami np. sekretarke, aby kilka razy przeszkodzita
w rozmowie pytajac czy przynie$s¢ kawe, podajac jakie§ dokumenty do podpisu czy
tez dzwoniac co chwilg w jakiej$ sprawie,

umawiaja si¢ na rozmowy w godzinach, w ktorych jesteSmy juz trochg przemegczeni
np. o 15-tej czy tez 18-te;j,

proponuja mato wygodne miejsce do siedzenia, ustawiajac nasze krzesto w kierunku

okna, w godzinach silnego nastonecznienia, aby nas oslepic.

Zwrdé¢ uwage na takie przeszkody i nie pozwol, aby wplynely negatywnie na Twoje

decyzje!!!

Etapy negocjacji:

otwarcie rozmow:

swobodna rozmowa wprowadzajaca, nie przechodzimy od razu do sedna sprawy, gdyz
moze to by¢ zle odebrane,

stworzenie atmosfery zaufania do swojej osoby,

mimo dzielacych was opinii warto podkresli¢ wspolne cechy, zainteresowania i
poglady,

przedstawienie propozycji:

to wlasnie propozycje, a nie argumenty sa tu najwazniejsze,

jesli odrzucasz propozycje rozméwcey koniecznie zaproponuj w zamian co$ innego,
tematy negocjacji omawiaj jak najszerzej,

jesli caly czas odrzucasz propozycje drugiej strony moze nie doj$¢ do koncowego

kontraktu,



kontrakt koncowy:

podsumowanie tego, co zostato osiagnigte,

zastanowienie si¢ nad warunkami wdrozenia osiagnigtego porozumienia, stanem
interesOw w przysztosci, po zawarciu kontraktu,

pamigtaj, ze najkorzystniejsze porozumienie to to, ktore jest podstawa do dalszej,

dhugoterminowej wspotpracy.

Atuty dobrego negocjatora:

wiedza z dziedziny, ktdra jest przedmiotem negocjacji,

wiasciwie dobrane do okolicznosci techniki negocjacyjne,

wiedza z zakresu komunikacji interpersonalne;j,

kultura osobista,

elastycznos$¢, otwartos¢, wytrwalos¢, kreatywnos¢, zaangazowanie, odpowiedzialno$¢
rzetelno$¢, wnikliwos¢ 1 inicjatywa,

umiejetnos¢  stuchania, koncentracji uwagi, opanowywania emocji, atakowania
problemow, pracy w zespole, zadawania adekwatnych pytan i1 formutowania,

otwartego wyrazania pogladoéw i unikania przesady.



