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Negocjacje QF=

= Negocjacje — kojarzg sie z konfliktem, wiec czyms negatywnym.
= Negatywne skutki konfliktu — eskalacja

= Negocjacji i konfliktu nie sposéb jednak unikng¢

Negocjacje to dwustronny proces komunikowania sie, ktérego celem jest
osiggniecie porozumienia, gdy przynajmniej jedna strona nie zgadza sie
z dang opinig lub z danym rozwigzaniem sytuacji.

Roger Fisher i William Ury, 1991
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Negocjacje prowadzimy, gdy...

= |stnieje obustronna gotowosc¢ zawarcia ,umowy”.

= |stnieje jednoczesnie obszar konfliktu i obszar wspdlnego interesu.

= Osoba prowadzgca ma wystarczajace uprawnienia decyzyjne.

= Osoba (osoby) prowadzaca jest przygotowana.

= Strony majg (w oczach partnera) cos$ do zaoferowania i co$ do uzyskania.
=  Wynikiem negocjacji zakonczonych sukcesem musi by¢ jakis rezultat.

= Negocjatorzy kontrolujg swoje emocje.

= Negocjatorzy nie majg innych mozliwosci zaspokojenia swoich potrzeb.

= W negocjacjach bardzo szkodliwe jest uparte formutowanie nadmiernych

zadan i oczekiwan.
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Negocjacje

Spotykamy sie z nimi od najmtodszych lat.

jak nie procesem negocjacyjnym?

w przypadku negocjacji biznesowych.
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Czymze jest przekonywanie rodzicéw do zakupu zestawu klockdw lego,

albo pertraktowanie odnosnie powrotu do domu z imprezy,

Negocjacje s dla nas czyms catkowicie naturalnym, dlatego warto

swiadomie negocjowac w kazdej mozliwej sytuacji, szczegdlnie

O czym nalezy pamietac by by¢ mistrzem

negocjacji?
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Konflikt

Formutowac dobrze argumenty

Spoksj

O znajomosciach

Sprawiedliwosc, pomocny, mozg,
Ponuje nad emocjami, rozsqdny,
dyplomata

Nie blaganie

By nie zmienia¢ wyrazu twarzy

Oplacaina cena

Sprawiedliwosc

Konfiikt 2

Spokaj

O kontroli emociji oraz dobry dobor

stow

O spokoju oraz negocjacii

Uczciwosé

Formutowac argumenty tak zeby

druga osoba je zrozumiata

Spokdj

Nie da¢ za duzej ceny Pokaza¢ sig z

Lepszej strony

O surlas airlines i o uwu

O cenie, o materiale, o strukturze

Rozumienie

Pokazaé sig jak 2 najlepszej strony B
.
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#1 Zrozumienie sztuki negocjaciji

Wszelkie negocjacje toczg sie zwykle w dwéch obszarach:
= w pfaszczyznie merytorycznej, w ktorej dyskutuje sie rzeczowo o tym, co
da sie zmaterializowac i w pewien sposdb zmierzy¢ (ceny, jakos¢, warunki

ptatnosci i dostawy, gwarancje),

w pfaszczyZnie emocjonalno-interpersonalnej, gdzie partnerzy

w zaleznosci od sytuacji i swojego charakteru, w sposéb swiadomy lub
nieswiadomy probuja oddziatywac na siebie badz to pozytywnie
(zaufanie, serdecznos¢, szacunek, zrozumienie) badz negatywnie
(odrzucenie, nieufnosc, updr, lek, ztos¢, niepewnosé).
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#2 Wzajmne zrozumienie (@ sz

e
R/ wpoznaNy

Stan obecny Stan pozadany

) ) s mmmp B

Swiat ludzi
Ludzkie motywacje i mozliwosci
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#2 O czym bedg mowity nam emocje

w kontekscie negocjacji?
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Za kazdym ,nie” kryje sie
»tak” dla jakiejs potrzeby

MARSHALL ROSENBERG

psycholog, m
Komunikacji bez Przemo
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#2 Wzajemne zrozumienie - emocje

Co zyskalismy?

RADOSC
¢
Czego potrzebujemy?
Czego nam brakuje?
z+osc¢
( 1
Co straciliSmy?

CMILITCELWY
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#3 Style negocjacyjne @ B

= Styl miekki (inaczej: kooperacyjny) opiera sie na ustepowaniu drugiej stronie

w imie zachowywania dobrych stosunkéw i polubownego zatatwienia sprawy.

= Styl twardy (inaczej: rywalizacyjny) polega na dazeniu do jednostronnego

zwyciestwa za wszelka cene.

= Styl rzeczowy oparty jest na negocjacjach wokdt meritum sprawy, bez

mieszania do tego stosunku do ludzi, z ktérymi sie rozmawia.
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Negocjacje na $wiecie (@) s
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Negocjacje na $wiecie B

Negocjacje na $wiecie (@) s
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Zrédto: https://www.am.szczecin.pl/themes/user/site/am/assets/img/pages/Skrypt_Negocjacje.pdf
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Model podwdjnej dbatosci @ &5

Rywalizacja
(Wygrana-przegrana) co odpowiada stylowi twardemu (Fisher, Ury).

Druga strona jest postrzegana (parner biznesowy, rodzic, dziecko, brat,
siostra) jako rywal lub wrég, ktérego nalezy pokonad. Nie jest to dobra
strategia, gdyz moze mie¢ negatywne konsekwencje; poprzez eskalacje
konfliktu doprowadzi¢ do impasu.
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Model podwaéjnej dbatoéci @ #5

Dostosowanie

Swiadoma rezygnacja z zaspokojenia wtasnych potrzeb po to, aby
zrealizowad interesy drugiej strony i utrzymac z nig dobre stosunki
(przegrana - wygrana). Dostosowywanie sie odpowiada stylowi
miekkiemu (Fisher, Ury), gdzie druga strona postrzegana jest jako
osoba znaczaca, z ktdérg trzeba zy¢ w zgodzie.
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Model podwdjnej dbatosci @ &5

Unikanie

prezentuja osoby, ktdre bojg sie aktywnosci, sadzac, ze sam udziat w
rozwigzaniu konfliktu pociggatby zbyt wysokie koszty w poréwnaniu z zyskami

jakie dawatoby porozumienie (wygrana - przegrana lub przegrana obu stron).

Kompromis

przekonanie, ze czesciowe zyski i czesciowe straty to rzecz normalna w realizacji
wiasnych dazen. Nie koniecznie taka opcja jest zawsze korzystna... W

kompromisie ,, wszyscy s niezadowoleni, bo co$ utracili”
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O czym jeszcze zapomnieliSmy?
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#4 Przygotowanie sie do negocjacji

Aspekty techniczne

= gdzie negocjowac: wady i zalety?

= Kiedy?

= jak dtugo?

= czyjej pomocy bedziemy potrzebowac?

= jakie $rodki mamy do dyspozyc;ji?
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#4 Przygotowanie sie do negocjacji

NAJWAZNIEJSZE!

= analiza intereséw wiasnych i drugiej strony: po co negocjujesz; co chcesz
0siggnaé, a na czym zalezy drugiej stronie

= analiza alternatyw: co jesli negocjacje nie zakoricza sie porozumieniem; jakie
pole manewru ma druga strona

= zdefiniowanie kwestii negocjacyjnych: o czym doktadnie chcesz rozmawiac;

= opracowanie obiektywnych kryteriéw oceny poszczegdlnych kwestii

= przygotowanie propozycji rozwigzania problemu
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Czas na case study © B

Jeste$ szefem dziatlu HR. Miniony rok byt bardzo udany dla Twojej firmy i w zwiazku z
tym CEO postanowil zorganizowa¢ weekendowy wyjazd dla catej firmy (200 oséb) do
Berlina, poniewaz z Niemiec pochodzi wigkszos¢ waszych klientow i chce, zeby wszyscy
pracownicy poznali ten kraj. Ty masz dopilnowaé tego, aby wyjazd zmotywowat
pracownikow do dalszej, wydajnej pracy oraz pozwolit im poznaé¢ niemiecka kulture.
Uwazasz, ze aby to osiggna¢ nie powinno si¢ na nim oszcze¢dzaé. Niestety dyrektor ds.
finansowych uwaza inaczej. Zdajesz sobie sprawe, ze nie wszystko moze by¢ najdrozsze i
bedziesz musiat p6j$¢ na jakis kompromis.

Musisz ustali¢ z nim:

- transport - lokalizacje i range - standard pokojow - menu - wycieczki i inne atrakcje

Przed negocjacjami ustal swoje priorytety, argumenty i styl negocjacji jaki uzyjesz.
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