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Sztuka Negocjacji

Witaj w fascynujŃcym Ŝwiecie 

negocjacji! To umiejňtnoŜĺ, kt·ra przyda 

Ci siň kaŨdego dnia -od rozm·w z 

rodzicami o godzinie powrotu, po 

przyszğe rozmowy o pracň.



Co to są negocjacje i do czego służą?



Negocjacje to rozmowa, w kt·rej dwie lub wiňcej os·b starajŃ siň 

dojŜĺ do porozumienia. KaŨda ze stron m·wi, czego chce i dlaczego 

jest to dla niej waŨne, a nastňpnie wszyscy razem szukajŃ rozwiŃzania, 

kt·re bňdzie dobre dla wszystkich. Dziňki negocjacjom nikt nie musi 

byĺ przegrany ï zamiast kğ·tni czy obraŨania siň, moŨna dogadaĺ siň 

spokojnie i znaleŦĺ kompromis.

Negocjacje uczŃ, Ũe nie zawsze chodzi o to, Ũeby Ăwygraĺò, ale 

Ũeby dogadaĺ siň w taki spos·b, aby wszyscy czuli siň dobrze 

z podjňtŃ decyzjŃ. Dziňki temu ğatwiej budowaĺ przyjaŦnie, 

unikaĺ kğ·tni i szybciej znajdowaĺ kompromisy.



Negocjacje ï to sekwencja wzajemnych posuniňĺ, poprzez kt·re strony dŃŨŃ do 

osiŃgniňcia moŨliwie korzystnego rozwiŃzania czňŜciowego konfliktu interes·w.

 Dlaczego pojawia siň konflikt interes·w?

ü KaŨda ze stron wchodzi do negocjacji z wğasnymi potrzebami, 

oczekiwaniami i celami. Bardzo rzadko zdarza siň, Ũeby cele obu stron 

byğy w peğni zgodne.

ü Konflikt interes·w nie oznacza otwartej wrogoŜci ï oznacza raczej, Ũe to, 

co korzystne dla jednej strony, niekoniecznie jest korzystne dla 

drugiej .

ü ťr·dğem konfliktu mogŃ byĺ np.:

o ograniczone zasoby (pieniŃdze, czas, informacje),

o r·Ũne priorytety (np. jedna strona chce szybko zakoŒczyĺ sprawň, 

druga woli dokğadne ustalenia),

o odmienne wartoŜci czy strategie (np. nastawienie na maksymalny 

zysk kontra dğugoterminowa wsp·ğpraca).



 Dlaczego konflikt jest czňŜciŃ negocjacji?

Bo gdyby interesy stron byğy w 100% zbieŨne, negocjacje w og·le 

nie byğyby potrzebne ï wystarczyğoby zwykğe uzgodnienie. 

Negocjacje pojawiajŃ siň wtedy, gdy trzeba znaleŦĺ rozwiŃzanie 

akceptowalne dla obu stron, mimo Ũe poczŃtkowo kaŨda z nich 

ma inne oczekiwania.

 Pozytywna rola konfliktu

Konflikt interes·w w negocjacjach nie musi byĺ czymŜ 

negatywnym ï wrňcz przeciwnie:

¶ mobilizuje strony do aktywnego poszukiwania kreatywnych 

rozwiŃzaŒ,

¶ pozwala lepiej poznaĺ potrzeby drugiej strony,

¶ moŨe prowadziĺ do wypracowania kompromisu albo 

rozwiŃzania Ăwinïwinò, w kt·rym obie strony zyskujŃ.



 umiejňtnoŜĺ rozmawiania o swoich potrzebach,

 sğuchanie drugiej strony,

szukanie wsp·lnych rozwiŃzaŒ, 

 ZdolnoŜĺ do kompromisu,

 Budowanie zgody ï celem negocjacji nie jest 

zwyciňstwo jednej osoby, ale porozumienie, w kt·rym 

kaŨdy coŜ zyskuje.

SumujŃc, 

negocjacje to: 



Dlaczego negocjujemy?



Dlaczego negocjujemy?

1.Aby uniknŃĺ konfliktu

o Gdy dwie osoby chcŃ czegoŜ innego, ğatwo o kğ·tniň.

o Negocjacje pomagajŃ rozmawiaĺ zamiast siň obraŨaĺ.

o Dziňki nim moŨna zachowaĺ przyjaŦŒ czy dobrŃ atmosferň.

2.Aby szybciej znaleŦĺ porozumienie

o Negocjacje to prostsza droga do rozwiŃzania problemu niŨ 

dğugie sprzeczki.

o Zamiast kğ·ciĺ siň godzinami, ustalamy zasady i kaŨdy 

wie, na czym stoi.

o To oszczňdza czas i energiň ï zostaje ich wiňcej na 

wsp·lnŃ zabawň czy dziağanie.

3.Aby kaŨdy miağ poczucie sprawiedliwoŜci

o Negocjacje sprawiajŃ, Ũe nikt nie czuje siň pominiňty.

o KaŨdy moŨe przedstawiĺ swoje potrzeby i argumenty.

o JeŜli decyzja jest wynikiem rozmowy, obie strony czujŃ, Ũe 

miağy wpğyw na rozwiŃzanie i ğatwiej je akceptujŃ.



Gdzie negocjujemy ?



W domu

o Godzina powrotu do domu.

o Czas spňdzony przy komputerze lub telefonie.

o Podziağ obowiŃzk·w (kto sprzŃta, kto wynosi Ŝmieci).

W szkole

o Wyb·r tematu projektu w grupie.

o Ustalenie, kto w druŨynie peğni jakŃ rolň.

o Podziağ zadaŒ na lekcji czy podczas imprezy klasowej.

WŜr·d przyjaci·ğ

o W co siň bawimy po lekcjach.

o Kto pierwszy zagra na konsoli.

o Gdzie spňdzamy wsp·lnie czas ï kino czy boisko.

W dorosğym Ũyciu (na przyszğoŜĺ)

o Rozmowa o wynagrodzeniu w pracy.

o Zakupy ï cena, gwarancja, dodatkowe usğugi.

o PowaŨne umowy w biznesie.

Gdzie negocjujemy ?



Negocjacje polityczne Negocjacje ekonomiczne Negocjacje organizacyjne

Negocjacje interpersonalne Negocjacje wojskowe Negocjacje sportowe

Negocjacje oŜwiatoweNegocjacje medyczne Negocjacje sŃdowe 

Rodzaje negocjacji



Co jest konieczne do negocjacji?



Co jest konieczne do negocjacji?

Co najmniej dwie strony

o Negocjacje to rozmowa ï wiňc musi byĺ ktoŜ, z kim siň dogadujemy.

R·Ũne potrzeby lub interesy

o Negocjujemy wtedy, gdy chcemy czegoŜ innego albo w inny spos·b niŨ druga osoba.

Przedmiot negocjacji

o Musi byĺ coŜ, o czym rozmawiamy: rzecz, decyzja, zadanie czy zasady.

Wola porozumienia

o Obie strony muszŃ chcieĺ siň dogadaĺ, a nie tylko Ăwygraĺ za wszelkŃ cenňò.

Komunikacja

o Potrzebna jest rozmowa: m·wienie o swoich potrzebach i sğuchanie drugiej strony.

GotowoŜĺ do ustňpstw

o Negocjacje czňsto koŒczŃ siň kompromisem ï czyli kaŨdy trochň ustňpuje, ale nikt nie 

przegrywa cağkowicie.



Do negocjacji 
potrzebujemy ludzi, 
ƪǘƽǊȊȅ ŎƘŎŊ ŎȊŜƎƻǏ 
ƛƴƴŜƎƻΣ ƳŀƧŊ ǘŜƳŀǘ Řƻ 
ǊƻȊƳƻǿȅ ƛ ǎŊ Ǝƻǘƻǿƛ ǎƛť 

ŘƻƎŀŘŀŏ.



Jaki moŨe byĺ efekt negocjacji ?



Wygrany - wygrany

Wygrany – przegrany 

Przegrany – przegrany 

Efekt negocjacji 



Wygrana ςwygrana

Najlepsze rozwiŃzanie!

Obie strony sŃ zadowolone i kaŨda coŜ 

zyskağa. RozwiŃzanie jest sprawiedliwe i 

oparte na wsp·ğpracy.

Przykğad:Dw·ch koleg·w chce graĺ w r·Ũne gry. 

UstalajŃ, Ũe dziŜ zagrajŃ w jednŃ, a jutro w drugŃ. 

KaŨdy jest usatysfakcjonowany.

¡ÜċȺĞđØņÅþȺċÜèđÒþÅÒþóȺÑĮØĮþÜȺěĞņŀþÅŇČȺóȺņÅĮçÅċóÜȺĊóäØņŀȺąĮØŇĊó.



Wygrana ïWygrana
Negocjacjewygrana ï wygrana to inaczej negocjacje kooperacyjne, polegajŃcena 

dostrzeŨeniu r·Ũnych aspekt·w prowadzonych rozm·w. Celem jest ukğadanie um·w 

przynoszŃcych korzyŜci wszystkim stronom.

YǊŜŀǘȅǿƴƻǏŏ wƽȍƴŜ ŀǎǇŜƪǘȅ

YƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ ǿǎȊȅǎǘƪƛŎƘ²ǎǇƽƱǇǊŀŎŀ



Wygrana ïprzegrana

Opis:

Jedna strona wygrywa, a druga traci. 

RozwiŃzanie moŨe dziağaĺ tylko na chwilň, bo 

przegrana strona czuje siň poszkodowana.

 Przykğad:

Brat zawsze wybiera bajkň, a siostra nigdy nie 

ma gğosu. On jest zadowolony, ale ona czuje 

niesprawiedliwoŜĺ.



Przegrana ï przegrana (loseïlose)

Obie strony tracŃ, bo nie udağo siň dogadaĺ. Nikt 

nie jest zadowolony, a problem zostaje 

nierozwiŃzany.

Przykğad:

Dw·ch koleg·w kğ·ci siň o piğkň tak dğugo, Ũe w 

koŒcu nauczyciel zabiera jŃ cağkiem. Nikt nie gra i 

wszyscy przegrali.

 Efekt:  najgorsze zakoŒczenie ï nikt nie zyskağ, 

wszyscy sŃ niezadowoleni.



tŀƳƛťǘŀƧ ƻ ǘȅƳΗ

Najlepszy efekt

To wygrana ïwygrana. Wszyscy sŃ szczňŜliwi i 

zadowoleni z rozwiŃzania.

Unikaj tego

Wygrana ïprzegrana i przegrana ïprzegrananiszczŃ 
przyjaŦnie i sprawiajŃ, Ũe negocjacje nie dziağajŃ.

Zawsze staraj siň znajdowaĺ rozwiŃzania, kt·re uszczňŜliwiŃ wszystkich!



Style negocjacji

W zaleŨnoŜci od siğy konflikt·w oraz wagi sprawy 

wymagajŃcej negocjowania, moŨesz stosowaĺ jeden z trzech 

gğ·wnych styl·w:

{ǘȅƭ ƳƛťƪƪƛStyl twardy

Styl rzeczowy



{ǘȅƭ Ƴƛťƪƪƛ – polega na tym, że ktoś szybko ustępuje 
drugiej stronie, żeby uniknąć kłótni i jak najszybciej 
zakończyć spór. Dzięki temu łatwo dojść do 
porozumienia, ale często kosztem własnych potrzeb.

Styl twardy – opiera się na walce o swoje za wszelką 
cenę. Osoba stosująca ten styl nie chce iść na 
kompromis, a jej celem jest wygrać i zmusić drugą 
stronę do ustępstw, nawet jeśli psuje to relacje.

Styl rzeczowy – polega na spokojnym rozmówieniu 
się o problemie i szukaniu wspólnego rozwiązania. Tu 
ważne są argumenty, fakty i propozycje, które mogą 
być dobre dla obu stron.



Kt·ry z nich jest Twoim zdaniem najlepszy w praktyce? 



Kt·ry z nich jest Twoim zdaniem najlepszy w praktyce? 

Styl miňkki

 Dw·jka koleg·w kğ·ci siň, kto usiŃdzie przy oknie w autobusie. Jeden szybko m·wi: ĂDobra, ty 

siadaj, mi to obojňtneò, chociaŨ wcale mu nie obojňtne.

 Porozumienie jest, ale jedna strona czuje siň przegrana.

Styl twardy

 Siostra i brat kğ·cŃ siň o komputer. Brat m·wi: ĂTo m·j komputer i koniec, nie grasz!ò ï nie 

dopuszcza kompromisu, chce wygraĺ za wszelkŃ cenň.

 Jedna strona czuje siň zwyciňzcŃ, druga przegranŃ, a relacja siň psuje.

Styl rzeczowy

 RodzeŒstwo ustala, kto sprzŃta pok·j. Siostra m·wi: ĂDziŜ ja odkurzň, a ty wyrzucisz Ŝmieci. 

Jutro odwrotnie.ò

 Obie strony dostajŃ czňŜĺ tego, czego chcŃ ï to rozwiŃzanie Ăwygranyïwygranyò.



Vw|o qhjrfmdfml plĕnnlfk

Miňkki spos·b prowadzenia negocjacji 

charakteryzuje siň tym, Ũe negocjator stara 

siň uniknŃĺ eskalacji konfliktu.

Gğ·wne cechy

ÅChňtnie ustňpuje aby osiŃgnŃĺ porozumienie

ÅNie zaleŨy mu na konfrontacji

ÅZakğada polubowne zağatwienie problemu



Twardy styl negocjacji

Cel gğ·wny

Strona chce wygraĺ za 

wszelkŃ cenň

Phwrgd g}ldйdqld

Dawanie twardych 

odpowiedzi, wyczerpywanie 

przeciwnika

PodejŜcie

Sytuacja konfliktowa to wyzwanie do podjňcia



Styl rzeczowy

Styl rzeczowy (partnerski) to najlepsze rozwiŃzanie 

dla wiňkszoŜci sytuacji negocjacyjnych.

01

Wsp·lne rozwi zywanie

Uczestnicy traktujŃ sytuacjň 

jako wsp·lny problem do 

rozwiŃzania

02

wƻȊǎŊŘƴȅ ŎŜƭ

DŃŨenie do rozsŃdnego 

wyniku w dobrej atmosferze

03

hŘŘȊƛŜƭŀƴƛŜ ǇǊƻōƭŜƳƽǿ

NaleŨy oddzielaĺ ludzi od samego problemu



Zasady stylu rzeczowego

aƛťƪƪƻǏŏ ǿƻōŜŎ ƭǳŘȊƛΣ ǘǿŀǊŘƻǏŏ ǿƻōŜŎ ǇǊƻōƭŜƳǳ

YđċÒÜċĩĞĮþȺĢóäȺċÅȺņÅØÅċóÅÒðɀȺċóÜȺċÅȺđĢđÑóĢĩŀÒðȺĢĩÅċđĺóĢĂÅÒð

Unikaj podawania dolnej granicy

bóÜȺđØĂĞŀĺÅþȺđØȺĞÅņĮȺĢĺđóÒðȺĊóċóĊÅąċŀÒðȺĺŀĊÅèÅČ

{ȊǳƪŀƧ ƪƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ ƻōǳ ǎǘǊƻƴ

yĩĺÅĞņÅþȺĊđŉąóĺđģÒóȺĂđĞņŀĢĩċÜȺØąÅȺĺĢņŀĢĩĂóÒðȺĮÒņÜĢĩċóĂĒĺ

.ŊŘȋ ƻǘǿŀǊǘȅ ƴŀ ŀǊƎǳƳŜƴǘȅ

¦ąÜèÅþȺěĞņÜĂđċŀĺÅċóĮɀȺÅąÜȺċóÜȺěĞÜĢþóȺņÜĺċäĩĞņċÜþ



Ĺwiczenie 

Dzieci, mam do was prośbę!
Podczas zajęć o negocjacjach ȊŀƎƛƴťƱȅ Ƴƛ ŎŜŎƘȅ ǘǊȊŜŎƘ ǎǘȅƭƽǿ ƴŜƎƻŎƧƻǿŀƴƛŀ – 
miękkiego, twardego i rzeczowego.
Pomożecie mi je odnaleźć? 
W tabeli poniżej znajdziecie trzy kolumny – każda z nich dotyczy innego stylu.
Waszym zadaniem jest ŘƻǇƛǎŀŏ ƭǳō ŘƻǇŀǎƻǿŀŏ ƻŘǇƻǿƛŜŘƴƛŜ ŎŜŎƘȅ ƛ 
ȊŀŎƘƻǿŀƴƛŀ, które pasują do każdego z nich.



Styl miňkki Styl twardy Styl rzeczowy

Uczestnicy sŃ przeciwnikami
Uczestnicy sŃ partnerami w rozwiŃzywaniu 

problemu

Celem jest porozumienie
Celem jest rozsŃdne rozwiŃzanie korzystne 

dla obu stron

Ğatwo zmienia swoje 

stanowisko

Stoi twardo na swoim 

stanowisku

Proponuje rozwiŃzania
Szuka r·Ũnych opcji, zanim podejmie 

decyzjň

Nie ufa drugiej stronie
Opiera siň na obiektywnych kryteriach i 

faktach

Ğatwo ustňpuje naciskom Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej strony

Chce, aby druga strona 

przystağa na propozycjň
Chce, aby druga strona ustŃpiğa

DŃŨy do jednostronnych strat 

(czňsto kosztem siebie)
DŃŨy do wygranej obu stron (winïwin)

Rezultat: przegranaïwygrana 

albo przegranaïprzegrana
Rezultat: przegranaïwygrana



Styl miňkki Styl twardy Styl rzeczowy

Uczestnicy sŃ przyjaci·ğmiUczestnicy sŃ przeciwnikami
Uczestnicy sŃ partnerami w rozwiŃzywaniu 

problemu

Celem jest porozumienie
Celem jest rozsŃdne rozwiŃzanie korzystne 

dla obu stron

Ğatwo zmienia swoje 

stanowisko

Stoi twardo na swoim 

stanowisku

Proponuje rozwiŃzania
Szuka r·Ũnych opcji, zanim podejmie 

decyzjň

Nie ufa drugiej stronie
Opiera siň na obiektywnych kryteriach i 

faktach

Ğatwo ustňpuje naciskom Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej strony

Chce, aby druga strona 

przystağa na propozycjň
Chce, aby druga strona ustŃpiğa

DŃŨy do jednostronnych strat 

(czňsto kosztem siebie)
DŃŨy do wygranej obu stron (winïwin)

Rezultat: przegranaïwygrana 

albo przegranaïprzegrana
Rezultat: przegranaïwygrana
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Ğatwo zmienia swoje 

stanowisko

Stoi twardo na swoim 
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Proponuje rozwiŃzania
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Opiera siň na obiektywnych kryteriach i 
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Rezultat: przegranaïwygrana
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Ğatwo zmienia swoje 

stanowisko

Stoi twardo na swoim 

stanowisku

Skupia siň na interesach, a nie na 

stanowiskach

Proponuje rozwiŃzaniaGrozi
Szuka r·Ũnych opcji, zanim podejmie 

decyzjň

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie
Opiera siň na obiektywnych kryteriach i 

faktach

Ğatwo ustňpuje naciskom Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej strony

Chce, aby druga strona 

przystağa na propozycjň
Chce, aby druga strona ustŃpiğa

DŃŨy do jednostronnych strat 

(czňsto kosztem siebie)
DŃŨy do wygranej obu stron (winïwin)

Rezultat: przegranaïwygrana 

albo przegranaïprzegrana
Rezultat: przegranaïwygrana



Styl miňkki Styl twardy Styl rzeczowy

Uczestnicy sŃ przyjaci·ğmiUczestnicy sŃ przeciwnikami
Uczestnicy sŃ partnerami w rozwiŃzywaniu 

problemu

Celem jest porozumienie Celem jest zwyciňstwo
Celem jest rozsŃdne rozwiŃzanie korzystne 

dla obu stron

Ğatwo zmienia swoje 

stanowisko

Stoi twardo na swoim 

stanowisku

Skupia siň na interesach, a nie na 

stanowiskach

Proponuje rozwiŃzaniaGrozi
Szuka r·Ũnych opcji, zanim podejmie 

decyzjň

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie
Opiera siň na obiektywnych kryteriach i 

faktach

Ğatwo ustňpuje naciskomWywiera nacisk Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej strony

Chce, aby druga strona 

przystağa na propozycjň
Chce, aby druga strona ustŃpiğa

DŃŨy do jednostronnych strat 

(czňsto kosztem siebie)
DŃŨy do wygranej obu stron (winïwin)

Rezultat: przegranaïwygrana 

albo przegranaïprzegrana
Rezultat: przegranaïwygrana



Styl miňkki Styl twardy Styl rzeczowy

Uczestnicy sŃ przyjaci·ğmiUczestnicy sŃ przeciwnikami
Uczestnicy sŃ partnerami w rozwiŃzywaniu 

problemu

Celem jest porozumienie Celem jest zwyciňstwo
Celem jest rozsŃdne rozwiŃzanie korzystne 

dla obu stron

Ğatwo zmienia swoje 

stanowisko

Stoi twardo na swoim 

stanowisku

Skupia siň na interesach, a nie na 

stanowiskach

Proponuje rozwiŃzaniaGrozi
Szuka r·Ũnych opcji, zanim podejmie 

decyzjň

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie
Opiera siň na obiektywnych kryteriach i 

faktach

Ğatwo ustňpuje naciskomWywiera nacisk Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej strony

Chce, aby druga strona 

przystağa na propozycjň
Chce, aby druga strona ustŃpiğaChce, aby obie strony byğy zadowolone

DŃŨy do jednostronnych strat 

(czňsto kosztem siebie)
DŃŨy do wygranej obu stron (winïwin)

Rezultat: przegranaïwygrana 

albo przegranaïprzegrana
Rezultat: przegranaïwygrana



Styl miňkki Styl twardy Styl rzeczowy

Uczestnicy sŃ przyjaci·ğmiUczestnicy sŃ przeciwnikami
Uczestnicy sŃ partnerami w rozwiŃzywaniu 

problemu

Celem jest porozumienie Celem jest zwyciňstwo
Celem jest rozsŃdne rozwiŃzanie korzystne 

dla obu stron

Ğatwo zmienia swoje 

stanowisko

Stoi twardo na swoim 

stanowisku

Skupia siň na interesach, a nie na 

stanowiskach

Proponuje rozwiŃzaniaGrozi
Szuka r·Ũnych opcji, zanim podejmie 

decyzjň

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie
Opiera siň na obiektywnych kryteriach i 

faktach

Ğatwo ustňpuje naciskomWywiera nacisk Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej strony

Chce, aby druga strona 

przystağa na propozycjň
Chce, aby druga strona ustŃpiğaChce, aby obie strony byğy zadowolone

DŃŨy do jednostronnych strat 

(czňsto kosztem siebie)

DŃŨy do jednostronnych 

korzyŜci (kosztem innych)
DŃŨy do wygranej obu stron (winïwin)

Rezultat: przegranaïwygrana 

albo przegranaïprzegrana
Rezultat: przegranaïwygrana



Styl miňkki Styl twardy Styl rzeczowy

Uczestnicy sŃ przyjaci·ğmiUczestnicy sŃ przeciwnikami
Uczestnicy sŃ partnerami w rozwiŃzywaniu 

problemu

Celem jest porozumienie Celem jest zwyciňstwo
Celem jest rozsŃdne rozwiŃzanie korzystne 

dla obu stron

Ğatwo zmienia swoje 

stanowisko

Stoi twardo na swoim 

stanowisku

Skupia siň na interesach, a nie na 

stanowiskach

Proponuje rozwiŃzaniaGrozi
Szuka r·Ũnych opcji, zanim podejmie 

decyzjň

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie
Opiera siň na obiektywnych kryteriach i 

faktach

Ğatwo ustňpuje naciskomWywiera nacisk Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej strony

Chce, aby druga strona 

przystağa na propozycjň
Chce, aby druga strona ustŃpiğaChce, aby obie strony byğy zadowolone

DŃŨy do jednostronnych strat 

(czňsto kosztem siebie)

DŃŨy do jednostronnych 

korzyŜci (kosztem innych)
DŃŨy do wygranej obu stron (winïwin)

Rezultat: przegranaïwygrana 

albo przegranaïprzegrana
Rezultat: przegranaïwygrana Rezultat: wygranaïwygrana



Przeciwstawne bieguny w negocjacjach

UstňpliwoŜĺ Up·r PlastycznoŜĺ SztywnoŜĺ

UlegğoŜĺ Dominowanie

GrzecznoŜĺ ArogancjaZgodnoŜĺ NapastliwoŜĺ

Zaufanie NieufnoŜĺ



A jakie negocjacje są 
Waszym zdaniem 
najtrudniejsze? 



{ǘƻǇƛŜƵ ǘǊǳŘƴƻǏŎƛ ǊƽȍƴȅŎƘ ǎȅǘǳŀŎƧƛ

Prowadzenie rozmowy

.ŀŘŀƴƛŜ ǏǿƛŀŘƪŀ

Rozmowa z kandydatem

Negocjacje biznesowe 

Zwalnianie z pracy

tǊȊŜǎƱǳŎƘŀƴƛŜ ǇƻŘŜƧǊȊŀƴŜƎƻ

Im wyŨej w hierarchii, tym wiňksza trudnoŜĺ i wymagane umiejňtnoŜci negocjacyjne.

H
ierarch

ia 



6 zasad negocjacji 



Zasada 1: Oddziel Ludzi od 

Problemu

YóÜØŀȺØĺóÜȺĢĩĞđċŀȺěĞņŀĢĩäěĮþÍȺØđȺċÜèđÒþÅÒþóɀȺÒņäĢĩđȺđĂđěĮþÍȺĢóäȺċÅȺ

ĢĩÅċđĺóĢĂÅÒðȺóȺÑĞđċóÍȺóÒðȿȺ¡đȺÑĉÍØɄ

Zidentyfikuj problem

hĂĞÜģąȺØđĂĉÅØċóÜɀȺđȺÒņŀĊȺĢóäȺĢěóÜĞÅ

Wsp·lny atak

uÅņÜĊȺĺÅąÒņÒóÜȺņȺěĞđÑąÜĊÜĊɀȺċóÜȺņÜȺĢđÑÍ

Skup siň na interesach

Nie na sztywnych stanowiskach



Zasada 2: Mierzǎƛťz 

problemem, nie z ŎȊƱƻǿƛŜƪƛŜƳ

Obie strony konfliktu ğŃczy na og·ğ ten sam problem.

Zanim zaczniesz rozwiŃzywaĺ sp·r, postawiň siň w sytuacji 

drugiej strony. Spr·buj zrozumieĺ:

ÅDlaczego tw·j rozm·wca trwa przy swoim stanowisku?

ÅJakiesŃjegoracjei obawy?

ÅCo jest dla niego najwaŨniejsze?



Zasada 3: Panuj nad Emocjami

Emocjami

{ƱǳŎƘŀƧ ŀƪǘȅǿƴƛŜ

rđņĺĒąȺØĞĮèóÜþȺĢĩĞđċóÜȺ

ĺŀěđĺóÜØņóÜÓȺĢóäȺĺȺěÜĉċó

Nie reaguj na 
zaczepki

bÅĮÒņȺĢóäȺóèċđĞđĺÅÓȺ

emocjonalne prowokacje

Kontroluj siebie

YóÜØŀȺĩŀȺþÜĢĩÜģȺĢěđĂđþċŀɀȺĞđņĊđĺÅȺóØņóÜȺĉÅĩĺóÜþ



½ŀǎŀŘŀ пΥ hƪǊŜǏƭ LƴǘŜǊŜǎȅ

KaŨda ze stron ma sw·j wğasny cel. 

CzňŜĺinteres·w da siň pogodziĺ, czňŜĺ bňdzie istotŃ konfliktu.

Wŀǎƴƻ ƻƪǊŜǏƭ ǎǿƻƧŜ ŎŜƭŜ ½ǊƻȊǳƳ ŘǊǳƎŊ ǎǘǊƻƴť

.ŊŘȋ ŜƭŀǎǘȅŎȊƴȅwƻȊƳŀǿƛŀƧ Ƴƛťƪƪƻ



½ŀǎŀŘŀ рΥ {ȊǳƪŀƧ wƻȊǿƛŊȊŀƵ YƻǊȊȅǎǘƴȅŎƘ Řƭŀ hōǳ {ǘǊƻƴ

Konflikt nigdy nie rozwiŃzuje siň bğyskawicznie. Nie oceniaj jednoznacznie juŨ na wstňpie!

01

.ǳǊȊŀ ƳƽȊƎƽǿ

WymyŜlajcie razem r·Ũne opcje

02

9ƪǎǇŜǊŎƛ ȊŜǿƴťǘǊȊƴƛ

PoproŜcie o pomoc osoby z 
doŜwiadczeniem

03

wƽǿƴŜ ǇǊŀǿŀ

Obie strony majŃ gğos w 
ostatecznych decyzjach



Zasada 6: Stosuj Obiektywne 

Kryteria

OkreŜl zasady obiektywnych kryteri·w przed 

rozpoczňciem rozm·w - to najlepsza droga do 

efektywnego i polubownego porozumienia.

ÅPytaj i uzasadniaj swoje wŃtpliwoŜci

ÅSğuchajuzasadnieŒ drugiej strony

ÅNie ulegajpresji bez logicznych argument·w

ÅBazuj na faktach, nie na emocjach



YƛŜŘȅ tƻŘŜƧƳƻǿŀŏ bŜƎƻŎƧŀŎƧŜΚ

Negocjacje naleŨy podejmowaĺ, gdy speğnione sŃ nastňpujŃce warunki:

1 DƻǘƻǿƻǏŏ ƻōǳ ǎǘǊƻƴ

hÑóÜȺĢĩĞđċŀȺĢÍȺĞņÜÒņŀĺóģÒóÜȺèđĩđĺÜȺØđȺņÅĺÅĞÒóÅȺĮĊđĺŀ

2 aƛŜǎȊŀƴƪŀ ȊƎƻŘƴƻǏŎƛ ƛ ƪƻƴŦƭƛƪǘǳ

LĢĩċóÜþÜȺņÅĞĒĺċđȺņèđØċđģÓɀȺþÅĂȺóȺĂđċçąóĂĩȺĊóäØņŀȺĢĩĞđċÅĊó

3 Kompetencje decyzyjne

1ŀĢěđċĮþÜĢņȺĺŀĢĩÅĞÒņÅþÍÒŀĊóȺĮěĞÅĺċóÜċóÅĊóȺØđȺěđØÜþĊđĺÅċóÅȺØÜÒŀņþó

4 Przygotowanie

VÜĢĩÜģȺØđÑĞņÜȺěĞņŀèđĩđĺÅċŀȺØđȺěĞđĺÅØņÜċóÅȺċÜèđÒþÅÒþó



Dziękuję za uwagę

Dariusz Nowak


	Slajd 1
	Slajd 2
	Slajd 3
	Slajd 4
	Slajd 5
	Slajd 6
	Slajd 7
	Slajd 8
	Slajd 9
	Slajd 10
	Slajd 11
	Slajd 12
	Slajd 13
	Slajd 14
	Slajd 15
	Slajd 16
	Slajd 17
	Slajd 18
	Slajd 19
	Slajd 20
	Slajd 21
	Slajd 22
	Slajd 23
	Slajd 24
	Slajd 25
	Slajd 26
	Slajd 27
	Slajd 28
	Slajd 29
	Slajd 30
	Slajd 31
	Slajd 32
	Slajd 33
	Slajd 34
	Slajd 35
	Slajd 36
	Slajd 37
	Slajd 38
	Slajd 39
	Slajd 40
	Slajd 41
	Slajd 42
	Slajd 43
	Slajd 44
	Slajd 45
	Slajd 46
	Slajd 47
	Slajd 48
	Slajd 49
	Slajd 50
	Slajd 51
	Slajd 52
	Slajd 53

