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SztukaNegocjacii

Witaj w fascynuj Ncym Swi eci e
negocjacji ! To umi ejn
Ci sifn kaddergmz m-ni gl
rodzicami o godzinie powrotu, po &
przyszge rrozmowy 0




Co to sg negocjacje i do czego stuza?

Takie czasy

/ - “ '

I MOW1,ZE MOZE POIDZIE

y, Do S7KOLY, ALE
STAWIA WARVUNKI .
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...ze do dziecka negocjatora trzeba
wzywac




Negocjacje taozmowa, W K wi ee] ub wi ncej] os-
doj SI do porvwalidd emd astron m- wi |,

jest to dla niej waUne, a nastnfnp
Kt-re bndzi e dobre dla wszystkic
oyl prizzagmianmyt kg -tni czy obraUar
spokojnie i znale¥l kompromi s.

Vd

Negoc] acj e uczN, Ue miyve 0zad wasl z
Uellypwygadal sin w taki spos- b,
z podj nt.N Dizeacivkzj N emu {Jat wi e ]
uni kal KkKg-tni i szybciej znaj



Negocjacjeit o sekwencja wzajemnych posuni nl

osi Ngnincia moUliwie korzystnego rozwi
Dl aczego pojawia sin konfli kt i,
. KaUda ze stron wchodzi do negoc:-

oczekli wani ami i cel ami . Bar dzo

bygy w pegni zgodne.
. Konfl 1 kt 1T nteres- w nifeznmamaaztaaa"““

co korzystne dla jednej strony, niekoniecznie jest korzystne dla
drugie;j.
s tr-dgem konfliktu mogN byl np.

PoeRIg Peckanng

., ograniczone zasoby pi eni Ndze, <czas, | nf
. r-Une prinprytfetdyna strona chce =
druga woli dokgadne ustalenia),. .

,odmi enne war t o8 nastawenie na raksymabng i e
zysk kontra dgugoter mi nowa wsp:- g%
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Dl aczego konflikt jest

Bo gdyby interesy stron bygy

nNi e bygybiywypsatarrzcezbyngeo by z wy k g e
Negocjacje pojawiajN sin wted
akceptowalne dlaobustron mi mo Ue pocz Nt Kk«
ma inne oczekiwania.

€ Pozytywna rola konfliktu

Konfl 1 kt 1 nteres-w W negocj ac
negatywnymi wr ncz pr zecil wni e:

» mobilizuje strony do aktywnego poszukiwania kreatywnych
rozwi Nz a G,

., pozwal a | epiej poznal potrze

., moUe prowadzil do wypracowan
rozwi Nzaiwi a0 Awwnkt -rym obi e



Sumuj Nc,
negocjacje to:

wPumi ejitnoSl rozmawi ani a
rPsguchani e drugie] stron
rP’Szukani e wsp:-lLnych rozwli

vwZdol noSI do kompromi su,
2 Budowanie zgodyi celem negocjacji nie jest
ZWyclnstwo | edne|] OsSsoby,
kaUdy coS zyskuje.




Dlaczego negocjujemy?




Dlaczego negocjujemy?

1.Aby uni knNI konfl ikt u
., Gdy dwi e osoby chcN czegoS |
. Negocjacje pomagaj N rozmawi
., DziAki nim moUna zachowal

2.Aby szybciej znale¥l por oz
. Negocjacje to prostsza dr
dgugi e przeczki
. Zami ast kg§-cil sin godzin
wie, na czym stoil. ,;.
o TO O0szczndzdazozasa|e ecéar wimce|
wsp-InN zabawn czy dziaganti e.

3.Aby kaUdy miag poczucie spr a, St
. Negocjacje sprawiaj N, Ue ni&
. KaUdy moUe przedstawil swoj e
.JeSli decyzja jest wynikiem
mi agy wpgyw na rozwi Nzani e |
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Gdzie negocjujemy ?

CHOICES




CHOICES
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Gdzie negocjujemy ?

W domu
» Godzina powrotu do domu.
. Czas spndzony przy komputer
. Podziag obowi Nzk-w (kto spr
W szkole
- Wb-r tematu projektu w gru
. Ustalenie, kto w druUynie p
. Podziag zada® na | ekcji czy

WSr -d przyjaci - g
- W co sin bawimy po | ekcjach
» Kto pierwszy zagra na konsoli.
» Gdzi e spndz a myknowgyboeidkmi e cz a
W dorosgym Uyciu (na przyszgo.
» Rozmowa o wynagrodzeniu w pracy.
» Zakupyicena, gwarancja, dodat k
. PowaUne umowy w Dbiznesi e.



Rodzaje negocjacji

Negocjacje polityczne Negocjacje ekonomiczne Negocjacje organizacyjne

Negocjacje interpersonalne Negocjacje wojskowe Negocjacje sportowe

Negocjacje oSwi iNegocjacje medyczne Negocjacje sNdo



Co Jest konieczne do negocjacji?



Co Jest konieczne do negocjacji?

Co najmniej dwie strony

. Negocjacje torozmowawi nc musi byl ktoS, z kim s
R-Une potrzeby |l ub interesy

. Negocjujemy wtedy, gdy chcemy czegoS |
Przedmiot negocjacji

. MU s | byl co0oS, o czym rozmawiamy: r zZec:z
Wola porozumienia
. Obl e strony muszN chci el sin dogadal,

Komunikacja

. Potrzebna Jest rozmowa: m:- wienie 0 SWC

GotowoSIl do ustninpstw

., Negocjacje cznsto kozBclziN ka Uid .k otmmpo ohmi s
przegrywa cagkowi ci e.



Piramida negocjacji

Kompromis

Rozmowa i stuchanie

Do negocjacji
potrzebujemy ludzi,
lids NI & OKOD
A y'y' S3I23 Yl a2n
NPT Y2g& A &n
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Efekt negocjac]

= R¥ Wygrany - wygrany
' ;’;; B \Wygrany — przegrany

!ﬁ\f Przegrany — przegrany



Wygranac wygrana
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Najl epsze rozwi Nzani e

Obie strony sN zaciowu~ / N
zyskaga. Rozwi Nzanie i f"
S WSp-gpracy//

o Przykbw-dc:ch kol eg-w chce gra
Ustal aj N, Ue dzi S zagraj N
KaUdy jest usatysfakcjonow

i U AGAdBnApAcUedOpAOPO6AN] Bl pUAEGN pANCAGANA] cAé



Wygrana I Wygrana

Negocjacjevygranai wygrana to inaczej negocjadjeoperacyjne p ol sagaj Nc e
dostrzeUeniu r-Unych aspekt-w prowadzon

przynoszNcych korzySci wszystkim strono
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Wygrana 1 przegrana

Opis:

Jedna strona wygrywa, a druga traci.

Rozwi Nzani e moUe dzi aga
przegrana SsStrona czuj e

#®Przykgad:

Brat zawsze wybiera baj
ma ggosu. On jJest zadow
ni esprawiedl i woSI .




/ Przegrana przegranal(sd Iose\

Obie strony tracN, bo ni
nie jest zadowolony, a problem zostaje
nNi erozwl Nzany.

Przykgad:
Dw- ch koleg-w kg-ciI sipn
KOEcu nauczycliel zabl ef

wszyscy przegrali.

P Efekt naj gor sze inakoE&aEren
wzyscy sN ni ezadowcjni
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Towygranal wygrana.
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Style negocjacji
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konfl 1 kt -

y \F a z wa g e 0
wani a, mo U e " o

st osowa [l

W zal eUnoSci od si
wymagaj Ncej negoc]j
gg-wnych styl - w:
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[O0&f YAt | Styltwardy

Styl rzeczowy



2{ 0 éf Yphldgand thm, ze kto$ szybko ustepuje
drugiej stronie, zeby uniknac ktotni i jak najszybciej
zakonczyc spor. Dzieki temu fatwo dojs¢ do

J porozumienia, ale czesto kosztem wtasnych potrzeb.

Styl twardy— opiera sie na walce o swoje za wszelka
cene. Osoba stosujgca ten styl nie chce iS¢ na
kompromis, a jej celem jest wygra¢ i zmusi¢ drugg

& = W strone do ustepstw, nawet jesli psuje to relacje.

Styl rzeczowy- polega na spokojnym rozmdwieniu
sie o problemie i szukaniu wspolnego rozwigzania. Tu
wazne sg argumenty, fakty i propozycje, ktére moga
by¢ dobre dla obu stron.




Kt -ry z nich Jest Twol m zd

Win-Win Situation Compromise De-escalation
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Kt -ry zZz nich Jest Twolm zd

Styl minkKk.i

BIlDw- j ka koleg-w kg-ci sif, kto usi NdR2odler s z!1
siadaj, m, thoechajUitweceal e mu nie obojAtne.
rPPorozumieni e Jjest, ale jedna strona czuj e

Styl twardy

BlSi ostra i brat kg-cHAlosini jo kkoonmppuutt eerroiin iBeoanti €
dopuszcza kompromisu, c¢chce wygr al za wszel kN
rpJedna strona czuje sin zwycinzcN, druga pr
Styl rzeczowy

BElRodze®two ustala, ktdDzsip$zjNa aoplokr i, Sa ofs"
Jutro oadwrotni e. ,
vPObie strony dost ajiNocez b3 AwyNgergeoy geroazreygo ¢ hc N
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akteryzuje sin t
i knNI eskal ac|]

Gg-wne cechy

AChntnie ustinpuje aby osi Ng
ANie zaleUy mu na konfront e
AZakgada polubowne zagat wi €




|DEBATE CLUB]

Twardy styl negogadii
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Styl rzeczowy

Styl rzeczowy (partner sk
dl a winkszoSci sytuacij.i
01 cC

Wsp: -lne rozwi w2y vdddRy¢e OSf
Uczestnicy trBRWUeniNe syd uraci s

] ako wsp- | ny \wyniulwldabne atthasferze
rozwi Nzani a

RRTIASEFYAS LINRPOE SYs g
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oddzi el | udzi od s &



) CONTACT US PRICING LOCATIONS

Zasady stylu rzeCZOV%SQIdQ:)gether

Find your flow in beautifully designed
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Unikaj podawania dolnej granicy
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Meeting Rooms

N R 1 2 {j g | NJj a y‘ | I NH dzY S y' L,I a » Offices Co-Working Spaces
ypedgatim,
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Foloonest esdtore batolnandtor Pricoanic sstte a loogouattet or

Sorli=atec of fprinneotzation. aniccaates tor torimoutranne,
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Dzieci, mam do was prosbe!

Podczas zaje¢ o negocjacjachl | AA Yyt U8 YA OSOKeé (NI SOK alt

miekkiego, twardego i rzeczowego.

Pomozecie mi je odnalezé? R

W tabeli ponizej znajdziecie trzy kolumny — kazda z nich dotyczy innego stylu.
Waszym zadaniemjestR2 LA &l 6 f dzd R2LJI} a241 6

I I OK 2 gdidrg gaduja do kazdego z nich.
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Styl mi nkki Styl twardy Styl rzeczowy

. .Uczestnic s N arti
Uczestnicy sN y P

problemu
. S Celem jest rozsNdn:«
Celem jest porozumienie

dla obu stron

Gat wo zmi eni a Stoitwardo naswoim
stanowisko stanowisku
Szuka r-Unych opcj i
decyzj]n
Opiera sin na obiel
faktach

Gat wo ustninpuj Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

Proponuj e roz]

Ni e ufa drugil

Chce, aby druga strona
przystaga na
DNUy do jedno - L
(czAsto koszt DNUy do wygr aniein ol
Rezultat: przegrariavygrana
albo przegrarigprzegrana

Chce, aby dru

Rezultat: przegrarniavygrana



Styl mi nkki Styl twardy St yl rzeczowy

. i . .Uczestnic s N arti
Uczestnicy sNUczestnicy sN y P
problemu
. S Celem jest rozsNdn:«
Celem jest porozumienie
dla obu stron
Gat wo zmi eni a Stoitwardo naswoim
stanowisko stanowisku
Szuka r-Unych opcj i
decyzj]n
Opiera sin na obiel
faktach

Gat wo ustninpuj Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

Proponuj e roz]

Nie ufa drugiej stronie

Chce, aby druga strona
przystaga na
DNUy do jedno - L
(czAsto koszt DNUy do wygr aniein ol
Rezultat: przegrariavygrana
albo przegrarigprzegrana

Chce, aby dru

Rezultat: przegrarniavygrana



Styl mi nkki Styl twardy Styl rzeczowy

Uczestnicy sN part.
problemu

Celem jest rozsNdn:«
W

dla obu stron

Uczestnicy sSNUczestnicy sN pr

Celem jest porozumienie Celem jJjest z

Gat wo zmi eni a Stoitwardo naswoim

stanowisko stanowisku

Szuka r-Unych opcj i
decyzj]n

Opiera sin na obiel
faktach

Proponuj e roz]

Nie ufa drugiej stronie

Gat wo ustninpuj Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

Chce, aby druga strona
przystaga na
DNUy do jedno o L
(czAsto koszt DNUy do wygr aniein ol
Rezultat: przegrariavygrana
albo przegrarigprzegrana

Chce, aby dru

Rezultat: przegrarniavygrana



Styl mi nkki Styl twardy

Uczestnicy sSNUczestnicy sN pr

Celem jest porozumienie Celem jest zw

Gat wo zmi eni a Stoitwardo naswoim
stanowisko stanowisku

Proponuj e roz]

Nie ufa drugiej stronie

Gat wo ustninpuj

Chce, aby druga strona
przystaga na
DNUy do jedno
(cznsto koszt
Rezultat: przegrariavygrana
albo przegrarigorzegrana

Chce, aby dru

Rezultat: przegrarniavygrana

Styl rzeczowy

Uczestnicy sN part.
problemu

Celem jest rozsNdn:
dla obu stron

Skupia sin na i1Inteil
stanowiskach

Szuka r-Unych opcj i
decyzj]n

Opiera sin na obiel
faktach

Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

~

DNUy do wygr aniein ol



Styl mi nkki Styl twardy

Uczestnicy sSNUczestnicy sN pr

Celem jest porozumienie Celem jest zw

Gat wo zmi eni a Stoitwardo naswoim
stanowisko stanowisku

Proponuj e r oz Groz

Nie ufa drugiej stronie

Gat wo ustninpuj

Chce, aby druga strona
przystaga na
DNUy do jedno
(cznsto koszt
Rezultat: przegrariavygrana
albo przegrarigorzegrana

Chce, aby dru

Rezultat: przegrarniavygrana

Styl rzeczowy

Uczestnicy sN part.
problemu

Celem jest rozsNdn:
dla obu stron

Skupia sin na i1Inteil
stanowiskach

Szuka r-Unych opcj i
decyzj]n

Opiera sin na obiel
faktach

Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

~

DNUy do wygr aniein ol



Styl mi nkki Styl twardy

Uczestnicy sSNUczestnicy sN pr

Celem jest porozumienie Celem jest zw

Gat wo zmi eni a Stoitwardo naswoim
stanowisko stanowisku

Proponuj e r oz Groz

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie

Gat wo ustninpuj

Chce, aby druga strona
przystaga na
DNUy do jedno
(cznsto koszt
Rezultat: przegrariavygrana
albo przegrarigprzegrana

Chce, aby dru

Rezultat: przegrarniavygrana

Styl rzeczowy

Uczestnicy sN part.
problemu

Celem jest rozsNdn:
dla obu stron

Skupia sin na i1Inteil
stanowiskach

Szuka r-Unych opcj i
decyzj]n

Opiera sin na obiel
faktach

Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

~

DNUy do wygr aniein ol



Styl mi nkki Styl twardy

Uczestnicy sSNUczestnicy sN pr

Celem jest porozumienie Celem jest zw

Gat wo zmi eni a Stoitwardo naswoim
stanowisko stanowisku

Proponuj e r oz Groz

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie

Gat wo ustipuj Wywiera nacisk

Chce, aby druga strona
przystaga na
DNUy do jedno
(cznsto koszt
Rezultat: przegrariavygrana
albo przegrarigprzegrana

Chce, aby dru

Rezultat: przegrarniavygrana

Styl rzeczowy

Uczestnicy sN part.
problemu

Celem jest rozsNdn:
dla obu stron

Skupia sin na i1Inteil
stanowiskach

Szuka r-Unych opcj i
decyzj]n

Opiera sin na obiel
faktach

Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

~

DNUy do wygr aniein ol



Styl mi nkki Styl twardy

Uczestnicy sSNUczestnicy sN pr

Celem jest porozumienie Celem jest zw

Gat wo zmi eni a Stoitwardo naswoim
stanowisko stanowisku

Proponuj e r oz Groz

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie

Gat wo ustipuj Wywiera nacisk

Chce, aby druga strona
przystaga na
DNUy do jedno
(cznsto koszt
Rezultat: przegrariavygrana

. Rezultat: przegrari rana
albo przegrarigprzegrana przegranavyy

Styl rzeczowy

Uczestnicy sN part.
problemu

Celem jest rozsNdn:
dla obu stron

Skupia sin na i1Inteil
stanowiskach

Szuka r-Unych opcj i
decyzj]n

Opiera sin na obiel
faktach

Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

Chce, aby drulChce, aby obie str/q

~

DNUy do wygr anwip ol



Styl mi nkki Styl twardy

Uczestni s NUczestnicy s

Cy

Celem jest porozumienie Celem | est

Gat wo zmi eni a Stoitwardo naswoim
stanowisko stanowisku
Proponuj e r oz Groz

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie

Gat wo ustipuj Wywiera nacisk
Chce, abydruga:strona Chee | aby
przystaga na

DNUy do jednoDNUy do | e

(cznsto kosztkorzySci (
Rezultat: przegrariavygrana
albo przegrarigprzegrana

Styl rzeczowy

: Uczestnicy sN part.
N pr

problemu

Celem jest rozsNdn:
Z W

dla obu stron

Skupia sin na i1Inteil

stanowiskach

Szuka r-Unych opcj i

decyzj]n

Opiera sin na obiel

faktach

Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

druChce, aby obi e str
dnol|. . ~ A
kosDNUy do wygr anwen ol

Rezultat: przegrarniavygrana



Styl mi nkki Styl twardy Styl rzeczowy

Uczestnicy sN part.
problemu
Celem jest rozsNdn:

Uczestnicy sSNUczestnicy sN pr

Celem jest porozumienie Celem jest zw

dla obu stron
Gat wo z mi eni a Stoitwardo naswoim Skupia sin na Inteil
stanowisko stanowisku stanowiskach

Szuka r-Unych opcj i
decyzj]n

Opiera sin na obiel
faktach

Proponuj e r oz Groz

Ufa drugiej stronie Nie ufa drugiej stronie

Gat wo wustfpuj Wywieranacisk Jest stanowczy, ale nie atakuje drugiej sti

Chce, aby druga strona
przystaga na
DNUy do jednoDNUy do jedno . ~ L
(czinsto kosztkorzySci (kole\IUy e RO E L) |
Rezultat: przegrariavygrana
albo przegrarigprzegrana

Chce, aby drulChce, aby obie str/q

Rezultat: przegrafiavygrana Rezultat: wygranai wygrana



Przeciwstawne bieguny w negocjacjach
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A jakie negocjacje sg

Waszym zdaniem
najtrudniejsze?
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A Prowadzenie rozmowy
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B Rozmowa z kandydatem

Negocjacjebiznesowe

987 Zwalnianie z pracy
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Zasada 1: Oddziel Ludzi od
Problemu

YU ADI 6UAGT Gdel KeGnl GT a&| bl AGdAcUedOp AL
GT Acdi 6GAROBKOKNGAdCc ol A6OdsKi dANET o8 |

Zidentyfikuj problem

1 .
hAGUgaADdAECADBEcoUZAdAON CAGH aAGE ¢
Wsp:-1l ny atak

2 ,

UAnUCAKI AgOnO6UANnKEGdNgUCUCZ A¢ 6 UAnHl

2 SKkup sin na iInteresac

Nie na sztywnych stanowiskach



Zasada 2Mierza Azt
problemem niezOl U2 6 A S| AS X

Zanim zaczniesz rozwi Nzywal
dr ugi e| strony. Spr - buj Zr oz

ADI aczego tw-j rozm-wca tr wa
A Jakies Mgoracjei obawy?
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Dziekuje za uwage

Dariusz Nowak
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