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WSTEP

Drogi czytelniku, droga czytelniczko! Ninigjsza publikacja powstata z mysla o trenerach,
szkoleniowcach, wyktadowcach iwszystkich tych, ktorzy w swojej pracy ucza innych
negocjowania.

Niemniej bedzie ona takze cennym urozmaiceniem na warsztatach z komunikacji (np.
dotyczacych asertywnosci) czy przedsiebiorczosci.

Jesli w swojej pracy nie masz do czynienia z uczeniem innych, achcesz podnies¢ swoje
kompetencje jako negocjator — na pewno skorzystasz z lektury tego opracowania. Pamietaj
jednak prosze, ze negocjacji nauczysz sie jedynie poprzez wdrazanie zdobytej wiedzy w praktyke.

Co tu znajdziesz? Doswiadczenia i wiedze dotyczace technik negocjacyjnych, wywierania wptywu
i manipulacji oraz sposoby obrony przed nig. Beda to zarbwno moje doswiadczenia i wiedza, jak
i innych negocjatoréw — praktykow.

Jestem przekonany, ze to solidna dawka informacji, ktora pomoze Ci wznies¢ Twoje kompetencje
na wyzszy poziom. Zapraszam Cie zatem do lektury iwykorzystania tej wiedzy podczas
prowadzonych przez siebie negocjacji!

Wiedz, ze mozesz uzyc¢ tej publikacji — w catosci lub wybranych fragmentéw, jako materiatow
szkoleniowych!

Ten ebook bedzie réwniez Swietnym uzupetnieniem oraz gier
szkoleniowych. Przy okazji mam maty prezent dla Ciebie — zerknij na koniec tej publikacji

Chetnie doradze Ci w wyborze naszych gier — napisz do nas na

Licencja/License: Irena Dotyk
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Stowo o technikach

Zapewne znasz pojecia negocjacje, techniki czy tez style negocjacyjne. Ta publikacja poswiecona
jest jedynie technikom.

Nie przedstawie Ci definicji negocjacji, stylow negocjacyjnych, strategii taktyk. Uwazam, ze warto
je wypracowac samodzielnie — w oparciu o dostepne publikacje i wtasne doswiadczenia. Chce
jednak wyraznie zaznaczy¢ jedng kwestie, ktora wigze sie z tymi pojeciami.

Techniki negocjacji to reguty dziatania w konkretnych warunkach lub sytuacjach. Korzysta sie
z nich po to, aby wspierac¢ osigganie swoich celéw negocjacyjnych. Techniki moga wiec stuzy¢
budowaniu pozycji negocjacyjnej, przewagi oraz osigganiu korzysci w negocjacjach.

Chce podkresli¢, ze korzystanie ztechnik jest bardzo powigzane ze strategiami, a przede
wszystkim stylami. Techniki sg narzedziami i mozna je wykorzysta¢ w réznych celach. W dalszych
rozdziatach znajdziesz metody, ktére mozna nazwac ,biatymi”, ktore niosa ze sobg szacunek dla
partneréw negocjacji i wprowadzaja klimat rzeczowych rozmow. Znajdziesz takze takie, ktore
mozna nazwac ,czarnymi” lub manipulacyjnymi. Te czesciej wpisujg sie w kanon twardych
negocjacji i niosa ze soba wykorzystywanie drugiej strony.

Nie jest moja rolg ocenianie tych technik, sposobu ich wykorzystania czy oséb je stosujacych.
Mimo ze jestem przeciwny manipulacjom w negocjacjach, to uwazam, ze dopoki takie techniki
istnieja, to kazdy negocjator powinien znac takze te ,czarne”. Chociazby po to, aby sie skutecznie
przed nimi bronic.

Jak wspomniatem, techniki negocjacji to reguty dziatania w konkretnych warunkach lub
sytuacjach. Ani ja, ani nikt inny nie jest w stanie da¢ Ci gwarancji, ze przedstawione tu techniki
dziatajg w 100% przypadkdéw. Negocjacje sa ztozong rzeczywistoscia, a sztuka negocjacji polega
wtasnie na wyborze odpowiednich metod w odpowiednim czasie.

Pewne jest natomiast, ze negocjatorzy, ktdrzy odnosza spektakularne sukcesy negocjacyjne,
roznig sie tym od tych ponoszacych porazki, ze Ci pierwsi znajg duzo wiekszy zasob metod
(w tym technik negocjacyjnych) i efektywniej z nich korzystaja, w zaleznosci od sytuacji.

W publikacji tej znajdziesz wiele technik o réznych nazwach. Wielu autorow réznie nazywa te
same lub podobne techniki. Nie przywigzuj do tego wiekszej wagi. Wymyslaj wtasne nazwy na
Twoje ulubione techniki. W tej publikacji staratem sie natomiast podawaé nazwy mozliwie
najpopularniejsze, aby nie wprowadzac zbednego zamieszania.

Znajdziesz tu takze wiele przyktadowych wypowiedzi i zwrotow. Niektore na pewno przypadna
Ci do gustu, jednak zachecam Cie do wymyslenia wtasnych wersji. Po prostu przemysl technike
i zastanow sie, jak mozesz jg wykorzysta¢ w naturalny dla Ciebie sposdb. Wéwczas technika ta
bedzie podwdjnie skuteczna.
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Obrona - ogodlne zasady

Istnieja pewne o0golne zasady obrony przed manipulacjg i nieuczciwymi technikami
w negocjacjach. Ponizsze porady pasujg teoretycznie do kazdej z nich. Dodatkowo, bardziej
specyficzne sposoby opisatem przy okazji omawiania wybranych technik.

1. Nie reaguj od razu. Pierwsza reakcja jest czesto emocjonalna. Im silniejsze sg Twoje
emocje, tym bardziej ograniczone racjonalne myslenie. Daj sobie czas na ochtoniecie
i zastanowienie sie.

2. Spojrz na sytuacje z dystansu. Jesli potrzebujesz — popros o przerwe.

3. Zignoruj dziatanie drugiej strony — czasem mozesz przemilcze¢ sprawe, czasem przekué
sytuacje w zart.

4. Ujawnij technike — pokaz przeciwnej stronie, ze wiesz, na czym polega ta gra oraz przejdz
do rzeczowych rozmow.

Swiadomie napisatem, ze te porady pasuja teoretycznie do kazdej manipulacji i techniki. Jak
wspomniatem w ,stowie o technikach”, korzystanie z nich oraz z praktyk negocjacyjnych zalezy
od sytuacji ,przy stole”. Nie zawsze chcesz lub mozesz zasmiac sie z techniki drugiej strony albo
powiedzie¢ ,o0k, znam to, teraz pogadajmy powaznie”. Czesto sytuacja bedzie wymagata od
Ciebie delikatnosci, dyskrecji i umiejetnego wybrniecia z sytuacji tak, aby obie strony wyszty
z nigj z twarza.

Dlatego tez, o ile powyzsze zasady sg niezwykle przydatne, czesto przy omawianych technikach
przedstawie inne propozycje wybrniecia z sytuagji.

Licencja/License: Irena Dotyk
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TECHNIKI NA ROZPOCZECIE NEGOCJACJI

Wysokie/niskie otwarcie

Technika wysokiego lub niskiego otwarcia polega na tym, ze rozpoczynajac negocjacje,
przedstawiamy drugiej stronie oczekiwania wyzsze (lub nizsze) niz te, na ktére w rzeczywistosci
jestesmy w stanie sie zgodzi¢. W dalszej czesci dla utatwienia bede pisat jedynie o wysokim
otwarciu.

Jest to jedna z najczesciej stosowanych technik w negocjacjach. Niemal kazdy, kto negocjuje,
stosuje ja intuicyjnie. Niemal wszyscy przyzwyczaili sie juz do tego, ze zawsze mozna co$ ugrac
podczas negocjacji. Sprzedawcy czesto zawyzaja cene wyjsciowa, poniewaz klienci sie targuja.
Klienci zanizajg swoja cene wyjsciowg poniewaz sprzedawcy zawyzaja swoja. To wiasnie
targowanie sie nauczyto nas stosowania tej techniki. Dajemy odpowiednio wyzej przy sprzedazy
lub odpowiednio nizej przy zakupie, poniewaz istnieje przekonanie, ze ,spotkamy sie posrodku”.

Mimo ze zastosowanie tej techniki nie jest rownoznaczne z profesjonalnym targowaniem sie
(wiecej przy technice ustepstw), posiada jego jedna z najwazniejszych zalet — pozwala na
ustepstwo. Jesli potaczysz je z profesjonalnym ustepowaniem, dasz drugiej stronie niesamowita
satysfakcje z negocjowania z Toba.

Technike te warto zastosowac wowczas, gdy nie wiemy za wiele o drugiej stornie negocjacji — jej
propozycji, mozliwosciach. Istotne jest jednak, aby nie przesadzi¢, gdyz nasza oferta moze wydac
sie Smieszna, a my nieprofesjonalni. Nikt nie chce handlowac z cztowiekiem, ktory oferuje Opla
Astre w cenie Mercedesa klasy S.

Jesli uwazasz, ze Twoj rozmodwca zastosowat wtasnie w stosunku do Ciebie te technike, najlepsze
co mozesz zrobi¢, to takze jg zastosowac. Mozesz pozniej siegnac po technike ustepstw.

Licencja/License: Irena Dotyk
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Przyktad:

Sprzedawca

Chce sprzedac¢ uzywane auto za 28 000

Zna realng wartos$¢ auta — max 30 000

— Prosze Pana, za tak zadbany egzemplarz 30
500.
/Otwiera wysoko/

— No 30 500. To naprawde dobry egzemplarz
i niech Pan spojrzy na przebieg. W tym
roczniku to rzadkosc¢.

Kupiec

Chce kupi¢ oferowane auto najwyzej za 29 000

Wie, ze nie jest warte wiecej niz 30 000

— |le Pan chce za to auto?

—lle?1?
/Udany szok — o tym po&zniej/

— Moge Panu zaoferowac za nie 26 000.

/Jest zainteresowany i decyduje sie na
zastosowanie tej samej techniki w wersji
niskiego otwarcia/

Jesli nie chcesz w odpowiedzi stosowac wysokiego (lub niskiego) otwarcia, skorzystaj z technik
uszczegotawiania propozycji lub technik zadawania pytan.

Licencja/License: Irena Dotyk
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Przyktad:

Sprzedawca Kupiec

— |le Pan chce za to auto?

— Prosze Pana, za tak zadbany egzemplarz
30 500.
Otwiera wysoko
/Otwiera wy / — To duzo nawet jak na taki rocznik. Czy moze
mi Pan powiedziec jak Pan je wycenit?

/Uszczegdtawia propozycje/

Pierwsza oferta

W negocjacjach pierwsza oferta jest bardzo waznym punktem rozméw. W pewnym sensie
mozna wyczytac z niej cele negocjacyjne. Dlatego tez wielu negocjatoréw uwaza, ze lepiegj jest
przedstawiac swoja propozycje dopiero po propozycji drugiej strony.

Technika pierwszej oferty obejmuje wiec dziatania, ktére maja na celu wystuchanie najpierw
propozycji naszego rozmowcy. Moze to byC szczegdlnie wazne ze wzgledu na technike
wysokiego otwarcia. Jesli nasz rozmédwca ja zastosuje, to mozemy odpowiednio zareagowac, gdy
bedziemy zabiera¢ gtos dopiero po nim.

Technika pierwszej oferty moze przyja¢ postac np. subtelnej sugestii podczas ustalania porzadku
rozmow:

— Proponuje, aby po przerwie zaprezentowali Paristwo swojg propozycje w sprawie ptatnosci.
Chetnie sie do niej ustosunkujemy.

lub

— Bardzo prosze, jesli bedzie Pan tak uprzejmy i przedstawi swoje stanowisko.

Trudno oprzec sie takiej prosbie, gdy zabrzmi naturalnie.

Bardziej wyrafinowany sposdb na nieprzedstawianie swojej oferty w pierwszej kolejnosci to
technika Columbo (szczegdtowo opisana w innym rozdziale). Moga to by¢ np. stowa:

— Wie Pani, ja to w zasadzie nie orientuje sie, jakie stawki sg teraz na rynku. lle Pani
proponuje?

Licencja/License: Irena Dotyk
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Technika pierwszej oferty moze przyjmowac rézne oblicza. Z pewnoscig wpadniesz na ciekawe
sposoby wykonania jej we wiasnym stylu.

Jesli uwazasz, ze Twoj rozmowca dazy do tego, aby naktoni¢ Cie do podania swojej propozycji
jako pierwszej mozesz zastosowac technike Columbo (jesli druga strona nie byta szybsza).

Jesli po podaniu propozycji uwazasz, ze Twoj rozmdwca wykorzystat to, modyfikujac
odpowiednio swoja (np. zawyzajac lub zanizajac oferte), zastosuj techniki uszczegotawiania
propozycji lub techniki zadawania pytan. Nieocenionym narzedziem bedzie wdwczas technika
ustepstw.

Porzadek i reguty

Porzadek rozmow jest w zasadzie praktyka negocjacyjna. Dobrg praktyka. Moze by¢ rowniez
wykorzystany do uzyskania przewagi w negocjacjach. Wspomniatem juz o tym przy okazji
techniki pierwszej oferty. Brak porzadku rozmdédw moze jednak umozliwi¢ negocjatorom
stosowanie technik opdzniajacych, dekoncentrujgcych i wprowadzajacych chaos. Dlatego
zawsze warto ustali¢ i spisa¢ porzadek rozmow. Szczegdlnie zas w trzech przypadkach:

— gdy negocjuja wiecej niz dwie strony,
— gdy zalezy Ci na czasie,
— gdy masz do czynienia z osobami dygresyjnymi i chaotycznymi.

Nie daj sie zwies¢ mysleniu, ze szkoda czasu na ustalanie planu rozméw. Jesli negocjujesz duzy
kontrakt lub ptacisz za czas negocjacji — ustalenie porzadku rozmow zawsze Ci sie optaci.

Jesli przygotowujac sie do negocjacji, masz utozone strategie iich scenariusz, to ustalanie
porzadku rozmow jest swietng okazja do utatwienia sobie realizacji scenariusza.

Jesli uwazasz, ze przeciwna strona forsuje niekorzystny dla Ciebie porzadek rozmow, mozesz
zastosowac techniki pytan, uszczegdtowienia propozycji, a w ostatecznosci techniki opdzniajace.

Pakiet

W negocjacjach rzadko zdarza sie, aby jedna strona w petni zrealizowata wszystkie swoje cele.
Bywa, Ze strony nie sg w stanie wymysli¢ rozwigzania, ktére satysfakcjonowatoby je obie. Czesto
jednak maja roézne priorytety swoich celow w ramach tych samych kwestii. Dlatego dobrym
rozwigzaniem jest przedstawienie swojego stanowiska w formie pakietu propozycji.

Przedstawiajac pakiet propozycji, mamy wieksze mozliwosci uzyskania porozumienia. Ustepujac
w ramach jednego celu, mozemy uzyskac ustepstwo drugiej strony w innym. Duzo tatwiej jest
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takze stosowac techniki ustepstw, gdy mamy wiele mozliwych rozwiagzan.

Technika pakietu utatwia osiagnie celéw priorytetowych. Dlatego warto stosowac jg wszedzie,
gdzie jest to mozliwe.

W przypadku negocjowania wynagrodzenia moze to wygladac np. tak:

— Chciatbym uzyskac podwyzke w wysokosci 1200 zt brutto. Zalezy mi jednak takze na
optacaniu przez firme opieki medycznej oraz ubezpieczenia na Zycie.

Jesli Twoj rozmodwca stosuje te technike, Ty takze ja zastosuj. Do dyspozycji masz takze technike
probnego balonu, technike ustepstw oraz Columbo.

Odrzucenie propozycji

Niektorzy negocjatorzy twierdza, ze pierwsza propozycja drugiej strony powinna by¢ zawsze
odrzucona. Technika ta nie musi jednak dotyczy¢ tylko pierwszej propozycji. Jesli zrobisz to
W biatych rekawiczkach”, mozesz by¢ pewien, ze podziata na mniej doswiadczonego
negocjatora takze w zaawansowanych juz rozmowach.

Przykiad:
Organizator imprez Wiasciciel sali
Chce wynajac lokal na impreze karnawatowsa, Zalezy mu na maksymalnie wysokiej cenie
ale nie wie, czy znajdzie wystarczajaca wynajmu.

liczbe chetnych.
Bardzo zalezy mu na lokalu, ktéry negocjuje.

— Prosze Pana, bardzo podoba mi sie Pariska
sala, dlatego wezme jg za 3 000, jesli bede
mogt zrezygnowac z rezerwacji bez kosztéw na
tydzien przed terminem.

— Nie, nie wynajmuje sali na takich warunkach.
/Po chwili milczenia i poszukiwania przyczyn/
— W takim razie, na ile przed terminem

Panstwo zgadzacie sie na rezygnacje
Z rezerwacji bez kosztow?

— Prosze Pana, dwa tygodnie, trzy, nawet
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cztery. Tak, trzy — cztery tygodnie. /blefuje/
— No dobrze, niech bedq trzy tygodnie.

/Organizator imprez poczut dyskomfort przez
odrzucenie propozydji i stracit czujnosc. Nie
wykryt blefu i dazyt do jak najszybszego
zakonczenia rozmowy. Nie poruszyt juz
kwestii ceny./

Zastosowanie tej techniki powoduje najczesciej wybicie naszego rozméwcy z rytmu. Wywiera tez
lekka presje psychologiczng i zmusza do poszukiwania przyczyny naszej odmowy. Technika ta
moze przyjac rozne formy:

— ,Nie" — taka odpowiedz moze zakonczy¢ negocjacje, pozostawiajagc druga strone
z domystami — ,Dlaczego odrzucit moja oferte?”.

— ,Nie, nie na tych warunkach” — wiaze sie to z potrzeba zmiany propozycji — ,A na jakich
warunkach Panu zalezy?".

— ,Przyjmuje do wiadomosci” — ta wersja wywotuje poczucie bycia lekcewazonym. Warto
w tym momencie przejac inicjatywe izapyta¢ o ocene naszej propozycji oraz dalsze
zamiary.

Technika odrzucenia propozycji niewatpliwie zmusza opozycyjng strone do zmodyfikowania
swojej. Niesie jednak ze soba takze ryzyko zerwania negocjacji. Nie radze Ci jej stosowac, jesli
nie masz silnej pozycji. Przyda Ci sie jednak, gdy Twoj rozmowca ztozy Ci wyjatkowo niekorzystna
oferte, a wiesz, ze zalezy mu na porozumieniu.

Jesli uwazasz, ze Twoj rozmowca wihasnie zastosowat te technike, wré¢ do ustalania regut
negocjacji i forsuj przyjecie reguty uniemozliwiajacej stosowanie takiego zagrania. Jesli zrobites
to wczesniegj, przypomnij te regute i popros o uzasadnienie odrzucenia propozycji.

Mozesz zastosowac takze techniki pytan i uszczegotowienia propozydji.

Pamietaj rowniez, ze pierwsza oferte mozesz odrzuci¢ takze w mniej ofensywny sposéb, dajac
sygnat, ze to, co zaproponowata druga strona, znaczgco mija sie z Twoimi mozliwosciami lub
oczekiwaniami.
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Reguta wzajemnosci

Ta reguta wywierania wptywu mowi, ze ludzie sg sktonni odwzajemniac przystugi i podarunki
innych oséb.

W negocjacjach reguta ta moze by¢ wykorzystywana z premedytacja lub nieswiadomie. Wielu
handlowcow przychodzi na rozmowy handlowe z drobnym upominkiem, czy tez gadzetem
firmowym. Moga chcie¢ by¢ mili, ale rbwnie dobrze moga wiedzie¢, ze bedziesz chciat sie
odwzajemnié. Jesli nie masz przygotowanego upominku ze swojej strony pozostanie Ci...
ustepstwo podczas rozmow.

W niektorych firmach zasada jest zakaz przyjmowania prezentéw od negocjatoréw drugiej
strony. Mysle, ze te firmy by¢ przejrzyste w tym obszarze, a zarazem — zminimalizowac wptyw tej
reguty.

Jednak warto pamieta¢, ze w niektdrych kulturach — np. chinskiej — podarunki przy negocjacjach
sg standardem. Zas odmowa przyjecia prezentu jest zle odbierana.

Biorac pod uwage powyzsze, warto przygotowac drobny upominek dla naszych rozmowcow, np.
jakis gadzet firmowy. Jesli cos Ci wreczag, Ty mozesz odwdzieczy¢ sie tym samym, a nie
ustepstwem.

Pamietaj, ze reguta wzajemnosci dziata takze w trakcie rozmow. Jesli druga strona zrobi
ustepstwo na Twojg korzys¢, mozesz czu¢ powinnos¢ odwdzieczenia sie tym samym. Pamietaj
jednak o technice ustepstw.
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TECHNIKI, KTORE... TRZEBA ZNAC

Probny balon

Technika probnego balonu wykorzystuje tryb warunkowy wypowiedzi ijest doskonata
w sprawdzaniu mozliwosci ustepstw drugiej strony. Pokazuje jednoczesnie, ze bierzemy pod
uwage stanowisko i wypowiedzi naszego rozmowcy. Bada takze rézne rozwigzania bez sktadania
wigzacych deklaracgji.

W ramach techniki prébnego balonu mozna wykorzysta¢ sformutowania:
— Zatézmy, ze my..., to czy wy...?
— Jesli sie zgodzimy na..., to czy wy...?
— A gdybysmy zaproponowali..., to na jakie ustepstwo mozemy liczyc z Waszej strony?

Jest to technika, ktéra warto stosowac jak najczesciej. Dobrze sie sprawdza w obronie np.
przeciwko technikom tysigca wyjatkdw, ustepstw, ostatniej propozycji, zabdjczego pytania,
szlabanu oraz ,tak, ale”.

Jesli jednak uwazasz, ze przeciwna strona przesadza w stosowaniu jej inegocjacje stoja
w miejscu, zacznij robi¢ to samo.

Uszczegotawianie propozyc;ji

Ta technika jest idealna we wszystkich sytuacjach, w ktorych czujesz, ze druga strona probuje
nieuczciwych technik. Mozesz sie tez nig postuzy¢ ilekroC dziatania przeciwnej strony Cie
zaskakuja. Dlatego tez uszczegotawianie propozycji przydaje sie szczegdlnie, gdy druga strona
zastosuje techniki wysokiego otwarcia, pierwszej oferty lub przesadnie stosuje techniki ustepstw.

Technika uszczegotowienia propozycji polega na dopytaniu opozycyjnej strony o jej oferte tak,
aby ja zrozumiec¢ lub dotrze¢ do przyczyny jej ewentualnej przesadnosci, nieracjonalnosci itp.
Pomocne tu beda pytania:

— Jak to wyliczyliscie?

— Dlaczego zastosowaliscie taki wariant?
— Skqd wzigt sie ten wspotczynnik?

— Co sktada sie na te kwote?

— Jakie dane macie na poparcie tego zatozenia?
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A to ciekawe

Ta technika dobrze sprawdza sie w sytuacji, gdy ustyszysz zagdanie lub propozycje drugiej strony,
ktora Cie nie satysfakcjonuje, a wrecz jest bardzo niewygodna. Tymczasem przeciwna strona
moze stwarzac wrazenie, ze bez ustepstwa w tym obszarze nie dojdzie do porozumienia.

Technika polega na wypowiedzeniu stwierdzenia typu:

— A to ciekawe, co Pan powiedziat...

Zaleta takiej wypowiedzi jest to, ze nie potwierdzasz spetnienia zagdania ani mu nie zaprzeczasz.
Dodatkowo technika ta prowokuje Twego rozméwce do kontynuowania tematu. Wiele osob
zaczyna wowczas wyjasniac swoje stanowisko, czasem wrecz sie usprawiedliwiac. Jesli to zadanie
byto blefem, to duza szansa, ze okaze sie to wtasnie w tym momencie.

Przykiad:

Kupiec

Chce renegocjowac kontrakt i przedtuzy¢
termin ptatnosci

— Prosze Pana, wierze, Ze zna Pan obecng
sytuacje na rynku i zapewne wie, Zze produkty
ekskluzywne teraz sie nie sprzedajg. Dlatego
takie produkty kontraktujemy teraz z co
najmniej 4-miesiecznym terminem ptatnosci.

— Tak. Wtasnie rozpoczeliSmy rozmowy
z wszystkimi naszymi dostawcami.
Przedtuzamy terminy dostaw wiekszosci
produktéw luksusowych...

Sprzedawca

Wie, ze bedzie rozmawiat o terminie ptatnosci.
Dotychczas wynosit 2 miesiace.

— O? Naprawde?

"Wtasnie rozpoczeliSmy” oznacza, ze jeszcze nic nie jest przesadzone. Skoro Sprzedawca jest
jednym z pierwszych, moze jeszcze wykorzystac sytuacje. Natomiast ,wiekszosci produktow”
daje szanse na bycie odstepstwem od reguty. Pokazuje, ze kwestia jest negocjowalna.
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Integracja
Jest to banalnie prosta praktyka, ktora warto stosowac jak najczesciej. Jest przydatna szczegdlnie
w impasie, gdy rozmowy stojg w miejscu.

Integrowanie polega na podkreslaniu wspdlnych celéw, dazen, intereséw. Utatwia to
prowadzenie rzeczowych rozmow w przyjaznej atmosferze. Mozesz skorzystac z przyktadowych
zwrotow:

— Widze, ze tak jak i nam zalezy Wam na porozumieniu.

Ciesze sie, ze myslimy w tej kwestii podobnie.

Stysze, ze mamy w tej sprawie takie samo zdanie.
— My réwniez chcemy unikngc sytuacji, gdy ...

Integracji dobrze stuzy takze technika odzwierciedlania.

Odzwierciedlanie

Odzwierciedlenie jest praktyka czesto stosowana przez doswiadczonych negocjatorow. Polega
ona na dopasowaniu sie do naszego rozmoéwcy, czyli w pewnym stopniu nasladowaniu jego
zachowania, postawy, czy tez jego tonu gtosu, tempa wypowiedzi.

Odzwierciedlanie jest skuteczne tylko wtedy, gdy nie jest bezmysinym kopiowaniem -
,matpowaniem” naszego rozmoéwcy. Buduje zaufanie do nas, poniewaz dziata tu zasada
podobienstwa. Ludzie bardziej ufajg osobom podobnym do siebie.

Mozna zatem odzwierciedla¢ postawe ciata rozmowcy (dynamika, utozenie rak, pochylenie,
utozenie ndq), gtos (sita, tempo mdwienia, ton), oddech (szybkos¢, gtebokosd) itp.

Technika ta wykorzystuje tez w pewnym stopniu regute wywierania wptywu — regute sympatii.
Generalnie bardziej lubimy osoby, ktore sg do nas podobne, maja podobne poglady, interesuja
sie podobnymi zagadnieniami. Chetniej spetniamy prosby osdéb do nas podobnych, niz osdb,
ktore sg w tych kwestiach naszym przeciwienstwem. W wiekszym stopniu jestesmy wowczas
takze sktonni do ustepstw.

Jesli obawiasz sie wptywu tej techniki na Twoje negocjacje pamietaj o ztotej zasadzie — ,Badz
miekki dla ludzi, twardy dla problemu”. Odnos sie z szacunkiem do negocjatordéw drugiej strony.
Nikt nie zabrania Ci ich lubi¢. Jednoczesnie, patrz na problem negocjacyjny racjonalnie i nie
przedktadaj nad niego wspomnianej sympatii.
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Pytania

Pytania sg jednym z podstawowych, a zarazem najpotezniejszych narzedzi negocjacji. Jednak,
aby w petni poznac potege pytan, nalezy zwréci¢ uwage na jeszcze jedna kwestie.

W negocjacjach mamy do czynienia ze stanowiskami i potrzebami. Stanowisko jest pewnym
zbiorem propozycji rozwigzania negocjowanego problemu. Potrzeby natomiast sa waznymi
powodami, dla ktérych kto$ przyjmuje dane stanowisko. Inaczej mowigc — stanowisko to
konkretny pomyst negocjatora na zaspokojenie swojej potrzeby.

Aby dobitniej poznac rdéznice miedzy stanowiskiem a potrzebami, zapytaj np. swoich znajomych
pracujacych na etacie, czy chcieliby otrzymac od swojej firmy samochdd stuzbowy do petnej
dyspozycji. 90% z nich odpowie Ci, ze tak. Nastepnie zapytaj dlaczego. Najczesciej ustyszysz takie
powody — nie lubie jezdzi¢ komunikacja miejska (poniewaz...), zaoszczedzitbym na biletach,
zaoszczedzitbym na paliwie, nie musiatbym zuzywac swego auta, zyskatbym prestiz, szybciej
docieratbym do pracy, w weekendy mdgtbym jezdzi¢ na wycieczki. Jak widzisz za stanowiskiem
.chce mie¢ auto stuzbowe” kryje sie wiele roznych potrzeb.

Na tym polega tez sztuka negocjacji — na docieraniu do prawdziwych potrzeb kryjacych sie za
stanowiskiem i poszukiwaniu optymalnych dla obu stron sposobdw ich zaspokojenia.

Nieprawdziwe bytoby twierdzenie, ze zawsze tak jest. Na pewno czasami chodzi wytgcznie
o cene. Na pewno jednak w wiekszosci negocjacji chodzi o co$ wiecej. Przypomnij sobie, jak
ostatnio kupite$ auto lub przedmiot wart co najmniej kilkaset ztotych — co brates pod uwage?
Tylko cene? Przypomnij sobie jak ostatnio zmienites dostawce, ustugodawce, sklep, w ktorym
robisz zakupy. Dlaczego to zrobites? Czy podniesli cene? W wiekszosci przypadkéw nie.
Prawdopodobnie nie sprostali Twoim innym potrzebom — reagowali za wolno, nie docenili Cig,
nie zadowolit Cie poziom obstugi, nie dali Ci gwarancji na cos, co byto dla Ciebie wazne. Dtugo
mozna by tak wymieniac.

Wréémy wiec do pytan. Mozemy wyroznic:
Pytania o fakty

— lle sztuk towaru ulegto zniszczeniu?

— Jakie jest oprocentowanie tego kredytu?

— Jakg marze mozecie zaproponowac?
Pytanie o interpretacje faktéw

— Co byto przyczyng tej sytuacji?

— Jak oceniasz takg oferte?
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Pytania o potrzeby
— Dlaczego zalezy Panu na takiej gwarancji?
— Dlaczego uznajecie to za najlepszg dla Was opcje?

Jak widzisz, pytanie o fakty i ich interpretacje doprowadzi Cie do stanowiska Twego rozmowcy.
Pytanie ,dlaczego?” doprowadzi Cie do potrzeb. Dopiero znajac potrzeby, jestes w stanie je
zaspokoic. Chyba, ze mozesz zgodzi¢ sie od razu ze stanowiskiem drugiej strony.

3 x dlaczego?

Niestety okazuje sie, ze dotarcie do prawdziwych potrzeb naszego rozmoéwcy nie jest takie
proste. Praktycy negocjacji wskazuja, ze prawdziwe potrzeby nie pojawiaja sie tak szybko.
Dlatego proponuja technike ,3 x dlaczego?”.

Docierajac do potrzeb, nalezy w naturalny dla siebie sposdb zapytac trzy razy ,dlaczego?”.
Prawdziwa potrzeba pojawia sie dopiero za drugim, a czesto za trzecim razem.

Z doswiadczenia trenerskiego wiem, ze osobom, ktére stuchaja z boku takiego dialogu moze
wydawac sie to nieco sztuczne i przesadzone. Dlatego wazne jest, aby opracowac sobie taka
wersje ,3 x dlaczego?”, ktéra w Twoim wydaniu bedzie jak najbardziej naturalna. Uwierz mi, ze
wcale nie trzeba sie przy tym mocno wysilaé. Nie bez przyczyny napisatem o ,stuchajacych
z boku". Osoby zaangazowane w rozmowe, nie zwracaja na to uwagi. Wiesz dlaczego? Poniewaz
pytasz o cos dla nich waznego — o ich potrzeby. To interesuje Twoich rozmdwcow najbardziej.

Przyktad:

Przedstawiciel dewelopera Potencjalny kupiec mieszkania

Jak bardzo podoba sie Panu moja oferta?
/o presupozycjach przeczytasz dalej/

— W zasadzie mi odpowiada. Chciatbym dodac
tylko jeszcze jeden zapis do umowy.

— Jaki?
— Zapis mowigcy o tym, ze jezeli spoznicie sie
Paristwo z oddaniem mi mieszkania do uzytku,
to za kazdy miesigc spoZnienia bedziecie ptacic¢
mi 2 000 zt.
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— Prosze mi powiedziec dlaczego chciatby Pan
dodac ten zapis?

/Przedstawiciel pyta o potrzeby, nie popetnia
najwiekszego btedu — argumentowania
przeciw i podejmowania préb odwiedzenia

klienta od pomystu./ ‘
— Styszatem, ze deweloperzy bardzo teraz sie

spozniajq.
— Wie Pan, chciatbym dobrze Pana zrozumiec.

Niech Pan mi wyjasni, dlaczego zalezy Panu
akurat na takim rozwigzaniu?

/Klient przedstawit opinie. Przedstawiciel nie
dat sie zwiesc i dalej szuka potrzeb./

— Chciatbym sie zabezpieczyc. Wie Pan, ja
mam wszystko wyliczone.

W miesigcu oddania mi mieszkania do uzytku
musze sprzedac swoje stare mieszkanie. Inaczej
nie sptace kredytu. Jesli Paristwo sie spozZnicie,
Jja zostane bez dachu nad gtowg.

Zauwaz, ze przedstawiciel uzyskat w ten sposéb bardzo cenng informacje, ktorej nie posiadtby,
argumentujac i proponujac standardowe rozwigzania. Dowiedziat sie, ze za stanowiskiem Klienta
— zapisem w umowie zabezpieczajagcym termin — kryje sie potrzeba zabezpieczenia ,dachu nad
gtowa"” oraz potrzeba zabezpieczenia sptaty kredytu. One sg wazniejsze niz ,zapis o 2 000 zt",
a wiec dopuszczaja inne rozwigzania.

W jaki sposob przedstawiciel wykorzysta te informacje oraz na ile beda dla niego uzyteczne,
zalezy tylko od niego. Moze wystarczy inny typ gwarancji terminowosci (np. referencje
telefoniczne). Moze zamiast 2 000 kary uda sie wynegocjowac 1 000 rabatu. Moze deweloper
dysponuje lokalami tymczasowymi. Moze ma lepsze niz Klient uktady z tym bankiem. Moze
zaproponuje pokrycie rat kredytu w czasie ewentualnego spdznienia. Wazne, ze Przedstawiciel
nie argumentowat i przekonywat, a pytat i stuchat.

Ustepstwa

Zapewne nie raz styszysz powiedzenie ,w zyciu nie ma nic za darmo”. Zdania w tej kwestii sg
podzielone, ale w negocjacjach powinna to by¢ Twoja zelazna zasada.
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Ustepstwa w negocjacjach moga by¢ bardzo skuteczna technika. Wystarczy, ze zastosujesz kilka
podstawowych zasad.

1.

Ustepuj z widocznym oporem. Nawet jesli ustepstwo znaczy dla Ciebie niewiele, to
niech zajmie Ci troche czasu. W praktyce zdarza sie, ze negocjatorzy robig maty teatr ze
swojego ustepstwa. Dzwonig do kogos i przekonujg w imieniu drugiej strony tak, aby ich
rozmowca byt Swiadkiem dialogu. Ty rowniez mozesz ,skonsultowac” sie w trakcie
prowadzonych pertraktacji z doradca, ksiegowym, dyrektorem finansowym, parterem itp.
w sprawie warunkéw ustepstwa. Niech przeciwna strona widzi, ze ustepstwo wymaga od
Was pewnego poswiecenia. Jedno jest pewne — Twoj rozmdwca bardziej doceni
wywalczone ustepstwo niz takie, ktére przyjdzie mu tatwo.

2. Dziel przedmiot ustepstwa na mniejsze czesci. Nie ustepuj od razu z catosci. Ludzie
rewanzujg sie za mate ustepstwa, za duze chca wiecej.

3. Za swoje ustepstwo domagaj sie ustepstwa drugiej strony. Nie ustepuj za darmo. Nie
oznacza to jednak, ze za ustepstwo przeciwnej strony Ty masz rewanzowac sie rowniez
ustepstwem.

4. Jesli robisz ustepstwa w tej samej kwestii, stopniowo zmniejszaj ich wymiar.
Pokazesz tym samym, ze zblizacie sie z rozmdwca do granicy ustepstw.

5. Co jakis czas przypominaj rozmoéwcy o Twoich ustepstwach.

6. Jesli zrobites ustepstwo, docen Twego rozmowce. Nie wielkos¢ ustepstwa
satysfakcjonuje najbardziej, ale sposéb w jaki to robisz.

Przyktad 1:
Specjalista ds. marketingu Przedstawiciel agencji marketingowej
- negocjuje cene badania marketingowego - Zna rozmowce

— We wstepnej ofercie napisates, zZe jestescie
gotowi zrobic to badanie za 45 000. Mozemy
Wam dac najwyzej 40 000. Co Ty na to?

— W porzgdku. Zrobimy to za 40 000.

/Pierwsza mysl po rozmowie:

Kurcze, mogtem nizej, ale zawyzyt oferte./
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Przykiad 2:

Specjalista ds. marketingu

— W ofercie napisates, ze jestescie gotowi zrobic
to badanie za 45 000. Mozemy Wam dac
najwyzej 40 000. Co Ty na to?

- Ok.

— Z tym terminem nie powinno byc problemu, ale
2 000 to za mato. Niech juz bedzie 41 000
{ mamy umowe.

Przedstawiciel agencji marketingowej

— Wiesz, to spora réznica. Pozwdl, ze wykonam
szybki telefon do goscia, ktéry bedzie sie tym
zajmowat.

— /Tu nastepuje gtosna rozmowa/

Wiesz... To dla nas wazny Klient... Gos¢ naprawde
konkretnie negogjuje... itd...

— No céz. Nie powiem, zeby byto tatwo. Jednak 5
000 to ciggle duza roznica. Jestesmy sktonni zejsc¢
2 000, jesli skrocicie termin ptatnosci do

1 tygodnia.

/Podzielenie ustepstwa na mniejsze czesci
i domaganie sie ustepstwa z drugiej strony./

— Ty naprawde twardo negocjujesz. /Smiech/
Czy my zrobimy kiedys jakis bezkrwawy interes?

/docenia rozméwce/
— Przeciez oddatem Ci juz 2 000.
/Przypomina o swoim ustepstwie./

— Zgodze sie na 42 000, pod warunkiem, ze
opracujecie wstepne pytania do ankiety.

/Zmniejsza wymiar kolejnego ustepstwa z 2 000
na 1 000, domaga sie ustepstwa z drugiej
strony./
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— Dobra.

/Pierwsza mys| po rozmowie:

Kurcze, dobry jestem w tych negocjacjach:) /

Zauwazasz, ze w pierwszym przyktadzie Specjalista ds. marketingu uzyskat znizke okoto 11%,
w drugim za$ okoto 6%. Natomiast zupetnie inaczej przedstawia sie satysfakcja z negocjacji.

Jesli chcesz by¢ skutecznym negocjatorem uczyn te technike swoim nawykiem. Mozesz
poprzedzi¢ ja technikami wysokiego otwarcia, pakietu. Potacz jg takze z technika probnego
balonu.

Jesli Twoj rozmowca stosuje te technike na Tobie, to znaczy, ze jest wytrawnym graczem. Mozesz
sie broni¢, robigc to samo lub stosujac technike uszczegotawiania propozycji oraz zadajac
pytania.

Jedna karta

Jest to dobra technika w sytuacji, gdy jestes przekonany, ze przeciwna strona blefuje lub stosuje
technike ultimatum czy tez ostatniej propozycji. Przy okazji technika ta moze wprowadzi¢ druga
strone w zaktopotanie.

Zastosowanie techniki polega na zadaniu pytania:
— Czy to Twoja ostateczna propozycja?

Jesli druga strona odpowie ,Tak” — moze to oznaczac dla niej koniec negocjacji. Jesli blefuje,
stawia wszystko na jedna karte. Czesto wiec w przypadku blefu odpowiedz twierdzaca nie pada.

Jesli druga strona nie chce zakonczy¢ negocjacji odpowie ,Nie” lub bedzie kontynuowac
rozmowy, pomijajac zupetnie sytuacje. Czesto w tym miejscu podaje dodatkowe wyjasnienia lub
sie ttumaczy.

Inna wersja tej techniki, to pytanie:
— Czy ta oferta jest do negocjacji?

Tutaj odpowiedz twierdzaca otwiera dalsze negocjacje. Przy odpowiedzi ,Nie" nasz rozmdwca
ponosi ryzyko zerwania rozmow.

Jesli chcesz dodatkowo wzmocni¢ te technike, zastosuj rownoczesnie jakis gest zamkniecia, np.
zamknij notatnik, ktory masz przed soba lub zacznij zbiera¢ kartki, nat6z pokrywke na dtugopis.
Taki gest daje opozycyjnej stronie do zrozumienia, ze jestes gotowy na zakonczenie rozmow.
Jesli druga strona blefowata, to teraz bedzie miata duzo wieksza presje ryzyka zerwania rozméw
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swojg odpowiedzig. Mato kto odczytuje gest zamkniecia na ptaszczyznie Swiadomej. Nic
ponadto nie stoi natomiast na przeszkodzie, aby po takim gescie chwile porozmawiac,
a nastepnie w naturalny sposob otworzy¢ notatki lub dtugopis.

Jesli blefowates, a Twéj rozmowca zastosowat te technike i chcesz wyjs¢ z niej z twarzg zastosuj
technike Columbo. Mozesz zastosowac rowniez wypowiedz typu:

— Wie Pan, opierajgc sie na danych, ktére mam to ,tak”. Jestem jednak otwarty na nowe
informacje i argumenty — prosze je przedstawic.

Tak, ale

Ta technika jest dos¢ przewrotna. Co prawda pokazuje drugiej stronie, ze stuchamy jej
argumentow, jednak zarazem...

Specjalisci od komunikacji twierdza, ze sformutowania typu ,tak, ale” sa dosc¢ specyficznag
konstrukcja jezykowa. Otéz ,ale” jest pewnego rodzaju ,kasownikiem”. Przeczytaj ponizsze
zdanie:

— Bardzo Cie lubie, ale nie podoba mi sie to, co méwisz.

Jakie wrazenia wywotuje w Tobie ta wypowiedz? Wiekszos$¢ ludzi czuje, ze pierwsza czes¢ zdania
— ,Bardzo Cie lubie” — zostaje wykasowana i nie ma wiekszego znaczenia. Wieksza wage zyskuje
natomiast druga czes¢, przez co wiele os6b odbiera takg wypowiedz negatywnie. Specjalisci
proponujg uzywanie w takich sytuacjach np. stowa ,natomiast” lub ,jednak”. Przeczytaj teraz to
zdanie:

— Bardzo Cie lubie, natomiast nie podoba mi sie to, co mowisz.

Ta subtelna réznica powoduje, ze technike ,tak, ale” mozna wykorzysta¢ na dwa sposoby. Jesli
chcesz pomniejszy¢ wartos¢ wypowiedzi Twego rozmowcy skorzystaj z ,ale”. Jesli nie chcesz
urazi¢ rozmowcy, a jednoczesnie chcesz zaprezentowac swoj argument, uzyj ,natomiast”.

+Natomiast” w duzo wiekszym stopniu wytwarza pozytywna atmosfere podczas negocjacji. Daje
drugiej stronie do zrozumienia, ze chcemy sie porozumie¢, uwzgledniajgc wazne dla nas kwestie.
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W TRAKCIE NEGOCJACIJI

Pismo

Ludzie maja to do siebie, ze w duzo wiekszym stopniu ufajg stowu pisanemu niz méwionemu.
Zapewne stad wzieto sie powiedzenie ,nic na gebe". Ciekawe, ze istnieje takze inne — ,papier
wszystko zniesie”.

Wspomniana przekonanie ma dwie konsekwencje podczas negocjacji. Po pierwsze, przed
rozpoczeciem rozmoéw przygotuj wszystkie mozliwe dane, zestawienia, o$wiadczenia,
pozwolenia, ktére moga swiadczy¢ na Twoja korzys¢ lub potwierdzaja Twoje argumenty. Po
drugie, badz ostrozny w stosunku do partneréw negocjacji, ktorych nie znasz. Jesli otrzymujesz
referencje na pismie, to sprawdz je wyrywkowo telefonicznie.

Praktyka ta daje duzo mocniejsze efekty w potgczeniu z technikami spotecznego dowodu
stusznosci oraz autorytetow.

Nagroda w raju

Te technike stosuja intuicyjnie niemal wszyscy. Niestety skutecznie. Polega ona na obietnicy
dodatkowych korzysci w przysztosci. lle razy styszates?:

— Jesli teraz sie dogadamy, to na pewno ztozymy u Pana kolejne zamdwienie.

— Jesli zgodzi sie Pani na takq cene i bedzie sie nam dobrze wspdtpracowato, to za 3 miesigce
wroce do Pani z dwa razy wiekszym zamowieniem.

Druga strona skuszona tymi propozycjami przystaje na oferte i.. najczesciej zapomina
o dopisaniu tego w kontrakcie. Nastepnie dzieja sie trzy rzeczy:

— obietnica zostaje wypetniona (rzadko),
— zmienia sie sytuacja i z przyczyn obiektywnych obietnica nie moze by¢ wypetniona,

— obietnica nie jest wypetniona, poniewaz nigdy by¢ nie miata.

Jesli zalezy Ci na porozumieniu, a Twdj rozmowca stosuje te technike, mozesz sie zgodzi¢, ale
nalegaj na zawarcie odpowiedniej klauzuli w kontrakcie. Ewentualnie wymysl takie rozwigzanie,
ktére zabezpiecza Twoje interesy.

Zatézmy, ze negocjujesz np. sprzedaz 1000 sztuk krzeset po cenie 100 zt za sztuke. Twoj
rozmowca proponuje Ci cene 80 zi, ale obiecuje, ze zamdwi za to jeszcze dwie partie po 1000
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sztuk w kolejnych dwoch miesigcach. Zatozmy tez, ze sprzedac 1000 krzeset w cenie 80 zt, to dla
Ciebie zaden biznes, ale 3000 juz tak.

Mozesz zaproponowac spisanie kontraktu od razu na 3000 krzeset w trzech partiach po 1000
sztuk z karami umownymi w przypadku nieodebrania dwdch kolejnych partii. Czujesz jednak
zapewne, ze kary umowne po pierwsze wprowadzajg atmosfere zastraszania, po drugie moga
nastreczy¢ Ci wiecej probleméw niz korzysci. Kto chce biega¢ po sadach i czekac kilka lat na
wyegzekwowanie naleznosci? Wymysl inne rozwigzanie lub zapro$ rozméwce do wspolnych
poszukiwan. To sg wtasnie prawdziwe negocjacje.

W zaleznosci od tego z kim rozmawiasz, moze uda Ci sie wynegocjowa¢ nastepujacy uktad cen
partii:

1 partia — 100 zt za krzesto,
2 partia — 80 zt za krzesto,
3 partia — 60 zt za krzesto

W ten sposob Twoj rozmdwcea w catkowitym rozrachunku uzyskuje cene 80 zt za sztuke, a Ty
masz pewnos¢, ze to jemu bedzie bardziej zalezato, aby odbierac kolejne zamdwienia.

Mozesz takze zastosowal te sama technike. Obiecaj ustepstwo w przysztosci za spetnienie
obietnicy przez rozméwce. To rozwigzanie jest jednak mato skuteczne.

Salami

Technika ta jest szczegolnie pomocna jesli nie udaje nam sie osiaggna¢ porozumienia w gtéwnych
kwestiach lub przypuszczamy, ze takie porozumienie nie bedzie mozliwe. Polega ona na probie
osiggniecia porozumienia matymi krokami. Jest szczegolnie pomocna, gdy nasz rozmoéwca
wykazuje opor wobec wiekszych zmian i postrzega je jako nieakceptowalne.

Stosujac technike salami, nalezy nasza gtowna kwestie roztozy¢ na jak najdrobniejsze elementy.
Tak, jakbysmy odcinali pojedyncze cieniutkie plastry salami. Nastepnie staramy sie osiggnac
porozumienie lub zgode w pojedynczych elementach. Najlepiej jest wytworzy¢ przy tym
przekonanie, ze sg to drobne, nieistotne kwestie. Jesli sie nam uda wytworzymy dodatkowo
atmosfere porozumienia.

Jesli uwazasz, ze Twdj rozmdwca wiasnie prébuje zastosowad te technike, mozesz skorzystac
z techniki ,tak, ale”.

Jesli dodatkowo Twéj rozmdwca przedstawia kolejno coraz to nowsze ,mate” propozycje,
mozesz wstrzymaé negocjacje i przed ich wznowieniem nalega¢ na przedstawienie catego
stanowiska.
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Imadto

Technika imadta jest czesto obrazowana anegdota, ktorej bohaterem jest Henry Kissinger, szef
dyplomacji USA za czaséw Nixona i Forda. Poprosit on asystenta o wykonanie pewnego raportu.
Ten przekazat szefowi kilkustronicowy raport. Kissinger odestat go jednak z wiadomoscia dla
asystenta:

— Czy to wszystko na co Pana stac?

Po jakim$ czasie na biurku Kissingera pojawit sie duzo obszerniejszy raport. Jednak i ten wrocit
do asystenta z takg sama wiadomoscia. Asystent w obawie, ze pominat wazne dla szefa kwestie,
ponownie przytozyt sie do pracy i przygotowat obszerne, wielostronicowe opracowanie. Tym
razem jednak zaniost je osobiscie. Oddajac raport stwierdzit, ze to juz wszystko, co mdgt na ten
temat znalez¢ i wiecej nic nie da sie napisac. Na te stowa Kissinger odpart:

— W takim razie bede go musiat w koricu przeczytac.

Na podobnej zasadzie dziata technika imadta w negocjacjach. Czesto nazywa sie ja takze
dokrecaniem sruby. Na tym witasnie polega — na wycisnieciu jak najwiekszych ustepstw
z przeciwnej strony. W negocjacjach technika ta moze miec¢ forme podobnego pytania, ktére ma
zasugerowac drugiej stronie zmiane oferty na korzystniejsza dla nas:

— Czy ta oferta to wszystko, na co Was stac?

— Nie stac Was na wiecej?

— Czy to na pewno oferta, ktorg przygotowaliscie dla nas?
— Musi Pan przedstawic lepszg propozycje.

Jesli ustyszysz podobne stwierdzenia lub pytania, przede wszystkim wybij druga strone z rytmu
dokrecania sruby. Zadaj, ktéres z ponizszych pytan lub podobne:

— Oczywiscie, ze mozemy zmienic oferte. Co zaproponuje Pan w zamian?

— W jakim zakresie propozycja mogtaby byc lepsza?

Szok

Jest to technika z repertuaru zagran aktorskich podczas negocjacji. Polega na udawaniu szoku,
zdziwienia, niedowierzania i podobnych im odczu¢. Wykorzystywana jest w reakcji na propozycje
sktadang przez druga strone. Sukces tej techniki zalezy od umiejetnosci aktorskich stosujace;j jej
osoby. Zadziwiajace jest, jak naturalnie moze wyglada¢ szok w wykonaniu niektérych
negocjatorow.
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Inng odmiana tej techniki moze by¢ udane niedostyszenie. Przy dobrych zdolnosciach aktorskich
mozna powtorzy¢ niedostyszenie do 2-3 razy. Czasem wprowadza to w zaktopotanie mniej
doswiadczonych negocjatorow.

Natomiast otwarcie udawane niedostyszenie (kiedy przeciwna strona nie ma watpliwosci, ze
ustyszelisSmy oferte) moze dodatkowo sktoni¢ do powtdrnego rozpatrzenia swojej propozydji.

Jesli druga strona stosuje te technike, sprowadz dyskusje z aktorskich popiséw na ptaszczyzne
merytoryczng. Wykorzystaj techniki pytan, aby sie dowiedzie¢, co im nie odpowiada w Twojej
ofercie. Pamietaj jednak, ze moze by¢ to tylko gra.

Pusty portfel

Technika ta ma na celu uzyskanie ustepstwa w kwestii ceny. Wykorzystuje argument, z ktérym
trudno jest dyskutowac — ograniczonego budzetu.

Stosujacy te technike najczesciej wyraza swoje zainteresowanie ofertg drugiej strony, po czym
angazuje ja w prezentacje, omowienie jej aspektow lub cech. Nastepnie oswiadcza, ze naprawde
chetnie skorzysta z oferty, ale nie dysponuje wystarczajagcymi Srodkami. Czesto pada tu
propozycja duzo nizszej ceny, jaka moze zaoferowac.

Ta technika jest o tyle niebezpieczna, ze dziata na dwa sposoby. Po pierwsze wykorzystuje regute
zaangazowania. Badania wykazuja, ze w biznesie ludzie brng w nierentowne lub nieoptacalne
dziatania, wtasnie pod wptywem wczesniejszego zaangazowania — zainwestowanego czasu czy
tez pieniedzy. Ludzie daza do bycia konsekwentnymi we wtasnych wyborach i decyzjach. Nieraz
wymyslaja nawet usprawiedliwienia dla podtrzymania nieoptacalnych inwestycji.

Wiele osob pada ofiara tej techniki i zgadza sie na drastyczng zmiane swoich warunkéw. Ciekawe
jest, ze spora cze$¢ z tych oséb konczy rozmowy, gdy ustyszy taka sama propozycje ceny, ale
przed zaangazowaniem sie w negocjacje.

Technika ta ma jeszcze jedna niebezpieczng strone. Otéz stosujacy ja ,sprzedaje” swoj problem
drugiej stronie, ktéra wpada w putapke myslenia — ,Czy sie zgodzi¢? Co mam zrobi¢, aby mi sie
optacato? Moze znajde tansze komponenty?” itp.

Jesli przeciwna strona zastosowata te technike wobec Ciebie, to przede wszystkim odwotaj sie
do swoich celéw negocjacyjnych i spisanej BATNY*. Nie omawiam ich szerzej w tej publikacji.
Chce jednak zaznaczy¢, ze przygotowanie do negocjacji jest kluczowe dla ich wyniku.

Jesli okaze sie, ze transakcja moze byc jeszcze dla Ciebie optacalna, oddaj problem prawowitemu
wiascicielowi. Spraw, aby to druga strona poszukiwata rozwigzan tej sytuacji:

— W takim razie niech mi Pan powie, co mozecie Paristwo zmodyfikowac w specyfikacji,
abysmy dostosowali jg do Paristwa srodkéw?
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Jesli wspodtpraca jest nieodtgczng czescia Twego stylu negocjacyjnego - zaangazujcie sie
wspolnie:

— W takim razie proponuje, abysmy zastanowili sie wspdlnie nad mozliwymi modyfikacjami
w tym projekcie tak, aby dostosowac go do tej ceny.

Jesli natomiast chcesz sprawdzi¢ czy jest to blef, zanim oddasz problem wiascicielowi, zastosuj
technike jednej karty.

*BATNA - (ang. Best alternative to a negotiated agreement; dost. najlepsza alternatywa dla
negocjowanego porozumienia) — sposOb postepowania, ktory gwarantuje Ci najlepsza
realizacje Twoich interesdbw bez osiggania porozumienia z druga strong, z ktérag wiasnie
negocjujesz.

Przyktady:

e w negocjacjach cenowych ze sprzedawca — skorzystanie z oferty konkurencji,

e w negocjacjach o podwyzke wynagrodzenia — zatozenie wtasnej firmy lub znalezienie
innej pracy,

e w negocjacjach sprzedazowych - skorzystanie z oferty innego kupujacego.

Smieszne pieniadze

Technika ta polega na przeliczaniu wiekszych kwot pienieznych, ktére sa przedmiotem negocjacji,
na mniejsze jednostki. Celem tego zabiegu jest zaprezentowanie negocjatorowi drugiej strony
niskich kwot, ktore wydaja sie by¢ tatwiejsze do zaakceptowania.

Jednoczesnie, technika ta bywa takze bardzo uzyteczna, poniewaz pozwala szybciej i tatwiej
porownywac oferty réznych oferentow. Spojrz na ponizszy przyktad.

Firmy A i B proponuja Ci ustuge ubezpieczen pracownikow Twojej firmy. Firma A przedstawia
oferte ubezpieczen w wysokosci zryczattowanej sktadki rocznej 20 000 zt. Oznacza to, ze Twoja
firma raz do roku wyda 20 000 zt na ubezpieczenie 100 pracownikéw. Przedstawiciel firmy B
powiedziat Ci natomiast, ze ma korzystniejszag oferte — ,miesieczne ubezpieczenie jednego
pracownika za jedyne 19 zt". Zatdzmy, ze pakiety ubezpieczen sg identyczne. Przyjrzyj sie teraz
obu tym kwotom obok siebie:

20000 zt — 19 z

Twoja percepcja zapewne podpowiada Ci, ze 19 zt wyglada duzo lepiej. Twdj rozum zasugeruje
Ci jednak obliczenia:

19 zt x 12 miesiecy x 100 pracownikéw = 22 800 zt
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Na tym wiasnie polega technika Smiesznych pieniedzy. W powyzszym przyktadzie zostata
wykorzystana do zakamuflowania ktamstwa. Jednak pamietaj, ze w tej technice chodzi wytacznie
o prezentacje danych, a nie o ktamstwo. Zapewne znasz podobne przypadki z zycia, np.:

Bezprzewodowy internet juz za 1,50 zt dziennie!

Tyle ze to 45 zt miesiecznie — a to juz zupetnie inna kwota.

Optyk z Brooklynu

Nazwa tej techniki pochodzi podobno od optyka, ktéry sprzedawat okulary w Nowym Jorku. Przy
pytaniu o cene okularéw optyk ten podawat okreslong kwote i czekat na reakcje klienta. Jesli ten
nie zgtaszat sprzeciwu dodawat kolejny sktadnik ceny i kwote. Mogto to wygladac np. tak:

— Ile Pan sobie zyczy za te okulary?

— 100 dolaréw.
/brak reakgji klienta/

— To za szkta, oprawki bedg kosztowaty dodatkowe 40 dolarow.
/brak reakgji klienta/

— Tu ma Pan oprawki standardowe w kolorze czerwonym. Jesli zyczytby Pan sobie czarny, to
bedzie to kosztowato 10 dolaréw.

/brak reakgji klienta/

— Jesli zalezy Panu na odebraniu okularow jak najszybciej, to za jedyne 30 dolaréow mozemy
wykonac je juz na pojutrze.

Takie poszerzanie cennika trwato tak dtugo, dopoki klient nie wyrazit swojej dezaprobaty co do
wysokosci optat lub optyk zauwazyt negatywna reakcje na cene. Zauwaz, ze ze 100 dolaréw
zrobito sie 180.

W powyzszym przyktadzie cena mogta zatrzymac sie na 100 dolarach. Wystarczytoby, aby klient
wyrazit swoje zdziwienie wysokoscig pierwszej kwoty. Nie ma przy tym znaczenia czy zdziwienie
bytoby autentyczne, czy tez na potrzeby negocjacji.

Zapewne dlatego niektorzy uwazajg za zelazng zasade twierdzenie — ,nigdy nie zgadzaj sie na
pierwsza propozycje”. Nie ma lepszej metody obrony przed ta technika.
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Columbo

Mozna spotkac sie takze z inng nazwa tej metody — ,Wilk w owczej skérze”. Osoba stosujaca te
technike odgrywa role osoby nierozgarnietej, niezorientowanej w temacie, zagubionej
w ,$wiecie wielkich negocjatorow” itp. Celem takiego zabiegu jest uspienie czujnosci drugiej
strony i wyciggniecie od rozmowcy jak najwiekszej liczby waznych informacji.

Z ust negocjatora Columbo mozesz ustyszec:

— Wie Pan, ja w zasadzie to jestem tu tylko asystentem, a oni mi kazali negocjowac z Panem
taki kontrakt, ...

— Ja jestem tylko prostym pracownikiem, ...

— Wie Pani, ja w zasadzie nie znam sie na tych sprawach, ...

— Hmmm, dawno wypadtem z tematu, juz nie sledze rynku i nie orientuje sie w tym...
A zaraz po tym:

— Jak to mozna zrobic?

— Niech mi Pani powie, co Pani by zaproponowata.

— Jak Pan sgdzi, co bedzie najlepszym rozwigzaniem?

— A duZo sie teraz ptaci za takie ustugi/rzeczy?

Praktyka pokazuje, ze wielu negocjatorow ulega tej technice. Udzielajg oni informacji Columbo,
niektorzy wrecz pomagaja, litujac sie nad jego losem.

Columbo moze by¢ niegrozny lub rzeczywiscie tylko poszukiwa¢ informacji, ktorych nie posiada.
Wyobraz sobie jednak, ze takiego nierozgarnietego negocjatora odwotuje jego szef, a w jego
miejsce przychodzi doswiadczony kolega z dziatu, ktéry wtasnie wrocit z urlopu. Jak myslisz czy
posiada informacje, ktére udostepnites jego poprzednikowi? To technika rotacji negocjatorow.
Twéj rozmdwca moze zastosowad w tym miejscu takze technike ,mdj btad”.

Jesli uwazasz, ze Twoj rozmowca stosuje wiasnie technike Columbo i chce ja wykorzystac na
Twoja niekorzysc — przede wszystkim badz swiadom informacji, jakie ujawniasz. Poza tym mozesz
ostrzec, ze poprosisz o rozmowe z kompetentnym negocjatorem, jesli bedzie to pasowato do
zaistniatej sytuagji.
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Standardowa procedura/umowa

Czasami mozesz ustysze¢ od rozmoéwcy taka kwestie:
— My tak zawsze robimy.
— Dziatamy tak od 10 lat.
— To standardowa procedura, wszyscy nasi klienci przez nig przechodzg.
— To standardowa umowa, stosujemy jq przy wszystkich klientach.

Pamietaj — w biznesie mozna zmienia¢ standardy, umowy, procedury... Jesli negocjujesz, to
wiasnie po to, aby ustali¢ warunki korzystne dla obu stron. Jesli ,standardowa” procedura lub
umowa zawiera niekorzystne dla Ciebie warunki, nalegaj na negocjowanie ich.

Jesli Twoj rozmowcea probuje wiasnie zastosowac taka technike, a Ty sie na to nie zgadzasz,
mozesz zastosowac technike jednej karty.

Jesli Twoj rozmowca poinformuje Cie, ze nie moze decydowad o zmianie umowy, zastosuj wyjscie,
ktdre stosuje sie przy technice ograniczonego petnomocnictwa.

Jesli nic nie zadziata i umowa nadal jest dla Ciebie niekorzystna, a Twdj partner nie jest
monopolista, proponuje rozejrzec sie za innym.

Méj btad

Stosujacy te technike najczesciej bardzo z Tobg wspotpracujg podczas negocjacji, chetnie
stuchaja Twoich argumentow, przytakuja, zaskakujgco tatwo ustepujg, az do momentu, gdy
ustyszysz...

— Najmocniej przepraszam, wtasnie zorientowatem sie, ze popetnitem btgd w obliczeniach.
Naprawde przepraszam, ale obawiam sie, ze bedziemy musieli wrécic do czesci naszych
ustalen.

lub

— Bardzo mi przykro, najwyraZzniej popetnitem btgd. Opacznie zrozumiatem te dane. Musimy
ponownie rozpatrzyc kwestie X.

Wspomniana czes¢ ustalen moze okazac sie jednak wiekszoscig i negocjujesz praktycznie od
poczatku. Tyle, ze ,wystrzelates$ sie” ze wszystkich argumentéw i powiedziates duzo informacji,
ktére Twoj rozmdweca teraz wykorzysta.

Technike te stosuja tez czasami osoby, ktére w trakcie negocjacji orientuja sie, ze mogty ugrac
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wiecej niz im sie udato. Jest to jednak dos¢ przejrzysta technika i najczesciej nie mamy ochoty
z kims$ takim rozmawiac. Zastosowa¢ mozna jg wiec maksymalnie jeden raz.

Jesli uwazasz, ze Twodj rozmowca zastosowat te technike z premedytacja, zastosuj ja takze jak
tylko bedzie okazja. To powinno oduczy¢ druga strone stosowania takich chwytow.

Podobnie jak w przypadku techniki ograniczonego petnomocnictwa warto tez na poczatku
rozméw sprawdzi¢ kompetencje i uprawnienia danej osoby.

Zabojcza riposta

Jest to jedna z technik wywierania presji psychologicznej. Jej celem jest wywotanie niepewnosci
w przeciwniku i podwazenie jego wiary we wtasne stanowisko.

Stosujacy te technike korzystaja z wypowiedzi typu:

— Skgd macie te dane?

Jaka jest gtdwna tresc Pani stanowiska?

To juz styszatem, prosze mi powiedziec¢ co Pan wtasciwie proponuje?

Prosze zmienic oferte, jesli chcecie Paristwo sie dogadac.

Jesli uwazasz, ze Twdj rozmdwca stosuje wiasnie te technike mozesz broni¢ sie technikami
Columbo lub jednej karty. Mozesz tez stosowal wszelkie formy dopytywania i technike
uszczegoOtawiania propozycji tak, aby wymusi¢ na drugiej stronie sprecyzowanie swego
stanowiska.

Opozniacze

Czasami zdarza sie, ze uktad sit przy stole negocjacyjnym zalezy od uptywu czasu. Przyktadowa
sytuacja jest strajk pracownikow firmy produkcyjnej. Kazdy dzien, a nawet godzina przestoju
w produkcji to powazne straty firmy. Zarzadzajgcemu firmg bedzie wiec zalezato na jak
najszybszym osiggnieciu porozumienia. Przeciwnej stronie nie musi zalezec..

Opdzniacze to wszystkie dziatania, ktore maja odwlec w czasie osiggniecie porozumienia.
Negocjatorzy moga wowczas np.:

— szczegotowo analizowac wszystkie dokumenty, kazda strone, ,czepiac” sie uzytych stow,
domagacd sie opinii ekspertow lub podwazac takie opinie i autorytet ekspertéw, domagac
sie kolejnej niezaleznej ekspertyzy,

— planowac dtugie przerwy, korzysta¢ z nich maksymalnie lub wrecz przedtuzac je,
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— oczekiwa¢ na dalsze wytyczne do rozméw, zarzadzal przerwy na konsultacje, prosic
o wiaczenie do rozméw ekspertow, na ktorych przybycie trzeba poczekad,

— wynajdywac powody do przesuniecie rozmdw o kilka godzin lub dni,

— stosowac technike rotacji negocjatordw, ktéra wymusza cofniecie sie w negocjacjach lub
podsumowanie wczesniejszych ustalen, czasem powrdt do niektorych z nich,

— prowokowac pojedynki stowne,
— domagac sie zmiany miejsca negocjacji pod roznymi pretekstami.

Techniki opdzniacze stosowane sg najczesciej, gdy stosujacy je wie, ze uptyw czasu dziata na
niekorzys¢ drugiej strony — generuje koszty lub pozwala sie lepiej przygotowac stosujgcemu te
technike.

Jesli Twoj rozmowca stosuje te technike mozesz sprobowac techniki ultimatum, ostatecznej
oferty lub jednej karty. Z tagodniejszych metod, w zaleznosci od sytuacji mozesz wybrac probny
balon, ewentualnie ,tak, ale”.

Szlaban

Jest to szczegolny przypadek techniki opdzniacza. Stosowana jest najczesciej wtedy, gdy chcemy
przeciagna¢ negocjacje w czasie lub je zakonczy¢, ale nie chcemy by¢ strong, ktora zerwie
rozmowy. Technika ta raczej nie wystepuje w negocjacjach biznesowych, czesciej w negocjacjach
pracodawcéw ze zwigzkami zawodowymi lub negocjacjach politycznych.

Zastosowanie tej techniki polega na przedstawieniu zagdania niemozliwego do spetnienia przez
druga strone. Najczesciej w takiej sytuacji negocjacje musza by¢ przerwane, a przeciwna strona
pozostaje z brakiem racjonalnego wyjasnienia sytuacji. Moze wiec szukac przyczyn postawienia
takiego zadania.

Czesto tez negocjatorzy drugiej strony rzeczywiscie koncza negocjacje.

Jesli uwazasz, ze Twoj rozmdwca swiadomie zastosowat wiasnie te technike, mozesz skorzystac
z techniki ostatniej karty (przynajmniej nie Ty zerwiesz rozmowy) lub techniki probnego balonu.
Mozesz takze sprébowac zignorowal zadanie lub stosowal wszystkie techniki pytan
i uszczegdtawiania oferty. Jesli propozycja opozycyjnej strony Cie zdenerwowata, popros
o przerwe na przemyslenie lub skonsultowanie propozycji.
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Ultimatum

Technika ultimatum jest swego rodzaju demonstracjg sity. W negocjacjach moze byc
wykorzystana na dwa sposoby. Po pierwsze, moze by¢ uzyta w celu wymuszenia na drugiej
stronie dogodnych dla siebie warunkéw:

— Albo obnizycie cene, albo nie mamy o czym rozmawiac.
— JezZeli nie dacie nam okresu 60 dni ptatnosci, to idziemy do konkurencji.

Jednoczesnie techniki tej mozna uzy¢ w celu wymuszenia na drugiej stronie konstruktywnego
przebiegu dalszej rozmowy. Szczegdlnie przydatne jest to w przypadku stosowania przez
przeciwng strone technik manipulacyjnych:

— Albo przedstawicie Paristwo jakies dane, albo koriczymy rozmowe.

— Jezeli nie dogadamy sie dzisiaj, to my jutro rozmawiamy z konkurencjg! (gdy np. druga
strona stosuje opozniacze)

W obu przypadkach technika ta niesie za soba spore ryzyko zerwania rozméw lub pogorszenia
relacji z druga strona. Dlatego tez najczesciej stosuja ja negocjatorzy posiadajacy znaczna
przewage i stosujacy styl negocjacji pozycyjnych. Zalecam uzywanie techniki ultimatum jedynie
w ostatecznosci.

Jesli Twoj rozmdwea zastosowat te technike na Tobie, zastosuj jg takze na nim. Przedstaw
dodatkowo hipotetyczne skutki decyzji zawartej w ultimatum. Mozesz takze zastosowac
technike jednej karty.

Prawy prosty

Jest to technika, ktdéra wjawny sposdb wykorzystuje presje psychologiczng w celu
wynegocjowania lepszych wynikow rozmdw. Najczesciej pojawia sie przy negocjacjach
pozycyjnych.

W technice tej zadaniem negocjatora jest skompromitowanie, osSmieszenie lub oniesmielenie
przeciwnej strony. Poprzez takie dziatania podwaza sie wiarygodnos¢ rozmdwcy i zastrasza go.
Jesli druga strona jest impulsywna, moze tatwo dal sie sprowokowac izacznie dziata
emocjonalnie, przez co jest podatniejsza na kolejne manipulacje. Negocjatorzy probujacy
wyprowadzi¢ opozycyjng strone z rbwnowagi moga stosowac wypowiedzi typu:

— Nie jest tak, jak Pan mdéwi, poniewaz Pana kolega przedstawit to zupetnie inaczej.
— Poprzedni negocjator byt od Pani o niebo lepszy.

— Przepraszam, a jak na te kwestie zapatruje sie Pana przetoZzony, prosze z nim to uzgodnic.
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Zdarza sie, ze po uzyciu tej techniki zmieszany negocjator drugiej strony ujawnia wazne
informacje, ktorych nie ujawnitby w normalnej sytuacji — np. priorytety, cene brzegows itp.

Jesli to przeciwna strona zastosowata na Tobie te technike, to najlepsze, co mozesz zrobi¢, to...
zignorowac to. W ogodle nie odpowiadaj na takie zaczepki. Ani jednym stowem! Jesli dasz sie
wciggna¢ w dyskusje, to masz problem. Niestety negocjatorzy czesto poddaja sie pokusie
obrony swego ego. Wré¢ do rozmowy merytoryczne).

Dobry i zty policjant

Technika ta jest bardzo popularna... i niestety nadal skuteczna. Polega na odegraniu swoistych
rol przez co najmniej dwdch negocjatorow tej samej strony.

Jeden z negocjatoréw weciela sie w ztego policjanta. Rozpoczyna negocjacje. Stawia wygdrowane
zadania, domaga sie znaczacych ustepstw. Moze stosowac takze ataki personalne (np. technika
prawego prostego), podwaza kompetencje drugiej strony, czasem obraza. Wywiera presje na
rozmowcach, przez co atmosfera przy stole staje sie nieprzyjemna.

Drugi negocjator wciela sie w dobrego policjanta. Jest spokojny i stara sie tagodzi¢ sytuacje,
czasami potwierdza opinie lub argumenty przeciwnej strony, idzie na mate ustepstwa, moze tez
tagodnie wzywac swego kompana do uspokojenia sie. Jest kulturalny i przyjazny.

W ten sposéb w rozmdwcach drugiej strony wytwarza sie przekonanie, ze negocjatorzy sa
podzieleni. Nieswiadomie zaczynajg sympatyzowac z dobrym policjantem, a unika¢ ztego.

Negocjatorzy uzywajacy tej techniki czesto stosuja takze trik, w ktérym zty policjant nasila swoje
.ataki”, po czym nagle znika — np. wychodzi z hukiem z sali, idzie na przerwe. Pojawia sie
natomiast dobry policjant — probuje usprawiedliwi¢ ztego, wyraza zrozumienie dla rozmdwcy i...
proponuje korzystne rozwigzanie, do ktorego, jak twierdzi, przekona ztego policjanta.

Rozmdwca sie zgadza, byle juz nie rozmawiac ze ztym. Dobry, nie bez wysitku, przekonuje ztego
na oczach rozmowcy. Zty krzyczy i opowiada, jakie to bezsensowne rozwigzanie, ale w koncu sie
godzi. Wszyscy sg zadowoleni (précz ztego, ktory caty czas wyraza swoje niezadowolenie, na
wypadek gdyby rozmdwca sie rozmyslit). Kontrakt jest podpisany.

Niestety w normalnej sytuacji rozmdwca nie podpisatby takiego porozumienia.

Jesli Twéj rozmdwcea stosuje te technike, zastosuj jg takze. Dobrym rozwigzaniem moze byc
rowniez technika rotacji negocjatoréw — niech ktos Cie zmieni, a pozniej wrd¢ do rozmow po
jakims czasie. Odpoczniesz, nabierzesz dystansu, a druga strona dojdzie do wniosku, ze nie ma
sensu sie produkowac.
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Chwyty ponizej pasa

Jest to zbidr technik, ktore maja na celu wywotanie zmeczenia. Dziatania, jakie sie tu podejmuje,
maja na celu oddziatywanie bodzcami fizycznymi na negocjatoréw drugiej strony, tak aby ostabic
ich sity fizyczne. Za spadkiem sit fizycznych podaza natomiast znuzenie, sennos$¢, brak
koncentracji, a wiec spadek czujnosci i che¢ szybszego zakonczenia rozméw — nawet za cene
ustepstw.

Negocjatorzy stosujacy te chwyty podejmuja nastepujace dziatania:

— aranzuja przestrzen i meble tak, aby utrudnic drugiej stronie negocjowanie, np. ustawiaja
stoty w sposéb uniemozliwiajacy swobodng komunikacje w zespole przeciwnej strony,

— usadzaja druga strone przy maksymalnie rozgrzanych kaloryferach,
— wybierajg niewygodne krzesta,
— usadzajg opozycyjna strone przy otwartych oknach, zza ktérych dochodzi hatas,

— sytuuja druga strone naprzeciw okien, a rozmowy aranzuja w czasie, gdy jest petne stonce
oSlepiajace rozméwcow (nie musze chyba dodawac, ze zastony lub zaluzje sa zdjete lub
zepsute),

— usadzajg przeciwng strone przy drzwiach, a w trakcie rozméw ciagle ktos wchodzi
i wychodzi, co rozprasza rozmoéwcow,

— oswietlenie jest zbyt stabe lub Swieci prosto w oczy.

Jesli uwazasz, ze Twdj rozmowca swiadomie stosuje te nieuczciwe zagrania, zastosuj techniki
opoOzniajace. Lepszym jednak rozwigzaniem moze byc asertywne zakomunikowanie, ze takie
rozwigzanie jest dla Ciebie niekomfortowe i prosisz o zmiane miejsca lub czasu rozmowy.

Inng odmiang chwytdw ponizej pasa moze by¢ manipulowanie warunkami sytuacyjnymi. Druga
strona np. poinformuje Cie, ze zwaznego powodu rozmowy muszg zakonczy¢ sie do
okreslonego dnia lub godziny. Ma to wymusi¢ na Tobie wczesniejsze ustepstwo, poniewaz
W przeciwnym razie porozumienie moze nie dojs¢ do skutku.

Jesli Twoj rozmodwca zastosuje podobng wersje techniki mozesz wyrazi¢ swoje zrozumienie oraz
zapewni¢, ze Twoja oferta, jak i wola osiggniecia porozumienia nie zmienity sie.

Najstabsze ogniwo

Technika ta polega na wyszukaniu w zespole przeciwnej strony osoby najstabiej przygotowane;j
do negogjacji lub/i merytorycznie, ewentualnie osoby, ktéra jest najbardziej ugodowa lub
sympatyzuje z naszym stanowiskiem.
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Nastepnie negocjator stosujacy te technike kieruje wszystkie wypowiedzi i pytania do takiej
osoby. Najczesciej wprowadza to zamet w zespole drugiej strony, czasami dyskredytuje ich
pozycje poprzez obnazenie nieprzygotowania cztonka zespotu. Najczesciej stosowanie tej
techniki oznacza brak checi dojscia do porozumienia, blokowanie lub opdznianie rozmow.

Bez wzgledu na to, czy Twdj rozmdwca zastosuje te technike, czy tez nie, na poczatku negocjagji
ustal plan i reguty — okresl role w Twoim zespole — kto jest gtdbwnym negocjatorem i kto prowadzi
rozmowy.

Rotacja negocjatorow

Jak sie domyslasz, technika ta polega na zmianie negocjatoréw w trakcie trwania rozmow. To
dziatanie moze przynies¢ konsekwencje dwojakiego rodzaju.

Po pierwsze, wymiana negocjatorow moze by¢ zagraniem na czas. Poprzedni negocjator musi
przeciez wdrozy¢ nowego, przekaza¢ mu wszystkie informacje. Nowy negocjator moze
dodatkowo wracac¢ do zatwierdzonych juz obustronnie ustalen i renegocjowac je. Nie musze
chyba dodawal, ze zna juz wszystkie argumenty przeciwnej strony, ktore wczesniej byty
przedstawione.

Jesli przydarzy Ci sie taka sytuacja lepiej zebys miat spisane dotychczasowe ustalenia, nawet jesli
sg czesciowe. Ustalenia te powinny by¢ potwierdzone podpisem drugiej strony. Dzieki temu
bedziesz mogt sie domagad honorowania tych ustalen przez nowego negocjatora.

Zdarza sie jednak takze, ze nie mozna osiggna¢ porozumienia z powodu sktadu osobowego
zespotow negocjacyjnych. Czasami rotacja negocjatorow okazuje sie przetomowym,
pozytywnym punktem w negocjacjach.

Rosyjski front

Technika rosyjskiego frontu polega na przedstawieniu rozmowcy dwédch niewygodnych dla
niego rozwigzan. Przy czym jedno jest gorsze od drugiego. Przy takim zestawieniu wzrasta
prawdopodobienstwo, ze druga strona wybierze ,mniejsze zto".

— Albo zmniejszacie cene o 30%, albo wydtuzacie czas ptatnosci o 3 miesigce.

Technika ta moze mie¢ naprawde zaskakujaca skutecznosé. Dzieje sie tak najprawdopodobniej
dlatego, ze przedstawia ona zawezony wybor. Jesli negocjator stosuje wiele technik i uda mu sie
wytworzy¢ presje na swoim rozmowcy, to wzrasta szansa, ze rozméwca skoncentruje sie
wytacznie na tych dwodch propozycjach, ktore zostaty przedstawione za pomoca techniki
rosyjskiego frontu. Mimo, Ze istnieje wiele innych rozwigzan, rozmdwcy skupiaja sie wytacznie
na tych dwdch niewygodnych — wybierajac... mniejsze zto.
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Jesli uwazasz, ze Twoj rozmowca zastosowat wtasnie te technike, mozesz skorzystac z technik
balonu prébnego, ,tak, ale”, ewentualnie jednej karty.

Stopa w drzwi

Technika ta bazuje na regule wywierania wptywu, jaka jest — zaangazowanie. Polega na tym,
ze stosujacy ja negocjator prosi swego rozmowce o niewielkg przystuge. Przystuga ta jest
naprawde nieistotna dla rozmoéwcy, dlatego przewaznie sie na nig zgadza. Tym samym angazuje
sie w relacje z negocjatorem.

Badania wykazuja, ze osoby, ktére spetniajg mata prosbe negocjatora, sg bardziej sktonne do
spetnienia kolejnej. Ta jest juz natomiast duzo wieksza.

Jesli uwazasz, ze Twoj rozmowca zastosowat na Tobie te technike, przede wszystkim odwotaj sie
do swoich celow. Mozesz takze skorzystac z techniki ,tak, ale” i techniki ustepstw.

Drzwiami w twarz

Jest to technika, ktéra ma na celu uzyskanie ustepstwa lub uzyskanie zgody na prosbe
negocjatora. Polega ona na tym, ze uzywajacy tej techniki, w niewielkim odstepie czasu stosuje
sekwencje:

duza prosba — wycofanie prosby — ,mata” prosba

Duza prosba jest czesto nierealna, a przynajmniej proszacy wie, ze jest niewygodna dla
rozmowcy. Oczywiscie druga prosba jest ,mata” w poréwnaniu do pierwszej.

Okazuje sie, ze przy zastosowaniu takiego schematu, rozmdwcy sa duzo bardziej sktonni spetnic
matg prosbe, niz gdyby nie byta ona poprzedzona duza.

Jesli uwazasz, ze Twoj rozmowca stosuje te technike, odwotaj sie przede wszystkim do swoich
celéw negocjacyjnych. Zachowaj asertywna postawe. Mozesz zastosowac technike ,tak, ale”
i technike ustepstw.
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Zdechta ryba

Technika zdechtej ryby polega na przedstawieniu podczas negocjacji niewygodnego zadania.
Nazwa tej techniki pochodzi stad, ze stosujaca jg osoba wie, ze rozmowca zareaguje na zadanie,
jak na zapach zdechtej ryby.

Powinna by¢ wiec ona wyjatkowo niewygodna, niemozliwa do spetnienia, a nawet emocjonujaca
dla drugiej strony. Jednak osobie wystosowujacej takie zadanie wcale na nim nie zalezy.
W zamian za korzystne dla siebie ustepstwo zrezygnuje z niego w trakcie negocjacji. Przy
odpowiednio dobranym postulacie, czasem zyskuje dodatkowo sympatie swego rozméwcy, jesli
ten nie domysdli sie fortelu.

Przy obronie na te technike nalezy zareagowac jak najszybciej. Jesli uwazasz, ze Twoj rozmdwca
wystosowat wiasnie takie zadanie, Ty rowniez podrzu¢ mu zdechta rybe. Zrezygnujesz z niej, gdy
on zrezygnuje ze swojej. Mozesz takze zastosowal wszystkie techniki pytan. Jesli jest to
Swiadome zastosowanie techniki zdechtej ryby, Twoj rozmdéwca moze mie¢ trudnosci
z obronieniem racjonalnosci swego stanowiska.

Niska pitka

Ta technika polega na przedstawieniu drugiej stronie bardzo korzystnej propozycji. Propozycja
ta powinna by¢ na tyle atrakcyjna, aby przeciwnej strony w zasadzie nie trzeba byto do nigj
przekonywac. Korzysci z niej ptyngce powinny by¢ ewidentne.

Po przedstawieniu niezwykle intratnej propozycji strona, do ktoérej jest ona skierowana,
praktycznie sama motywuje sie do skorzystania z niej. Po jakims czasie styszy jednak, ze nastapita
pomytka (np. zte odczytanie cennika). Nieco inng odmiang tej techniki jest informowanie
0 wymaganiu coraz to wiekszego naktadu zasobdw.

Technika niskiej pitki powoduje, ze rosng szanse na uzyskanie porozumienia niekorzystnego lub
mniej korzystnego dla drugiej strony. Dzieje sie tak zapewne dlatego, ze zaangazowata sie juz
w transakcje i czesto nieswiadomie dazy do bycia konsekwentng w swoim wtasnym wyborze.

Przypominasz sobie sytuacje, kiedy to w hipermarkecie kasjerka ttumaczyta klientowi (moze
Tobie), ze cena na potce jest niewtasciwa, nastgpita pomytka, a towar kosztuje wiecej? Duza
liczba klientéw przymyka na to oko i dokonuje zakupu, mimo ze wczesniej liczyta na duzo nizsza
cene. Sg osoby, ktore twierdzg, ze to klasyczne zastosowanie techniki niskiej pitki.

Jesli Twéj rozmowcea zastosowat wiasnie te technike, przede wszystkim odwotaj sie do swoich
celéw. Jesli on zmienia warunki umowy, Ty rowniez masz do tego prawo. Mozesz wycofac swoja

propozycje.
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Oczywistos¢

Technika ta polega na uzaleznieniu kontynuowania negocjacji od ustepstwa drugiej strony.

Stosujacy technike podkresla jak zasadnicze znaczenia ma dane ustepstwo — dla niego, a przede
wszystkim dla osiggniecia porozumienia. Kiedy rozmowca sie zgadza, druga strona stwierdza, ze
to przeciez oczywiste. Ustepstwo nie ma wiec konsekwencji w podobnym kroku z przeciwnej
strony. Czesto wrecz stosujacy te technike oczekuje, ze dopiero teraz wykazesz sie dobrg wola
i wykonasz jakis krok, pozytywny gest w jego kierunku.

Jesli Twoj rozmowca chce zastosowal na Tobie te technike, pamietaj przede wszystkim
o technice ustepstw. Targuj sie i domagaj sie ustepstw takze z drugiej strony. Mozesz stosowac
technike prébnego balonu i ,tak, ale”.

Gapa

Gapa, to negocjator, ktéry przez roztargnienie zostawia na stole negocjacyjnym notatki lub inne
formy informacji dotyczace cen i warunkow konkurencji rozméwcy czy tez ustalen z rozméw
z konkurencja. Czasem gapa zostawia na stole zapiski dotyczace witasnych warunkéw
brzegowych — minimalnej lub maksymalnej ceny, wielkosci zamowienia itp. Zapiski takie réwnie
dobrze mozna ,zgubi¢” gdzies obok stotu. Gapa moze takze zostawi¢ swoje notatki na stole
i spdézniac sie z powrotem z przerwy, co utatwia drugiej stronie podejrzenie zapiskdw.

Oczywiscie negocjator przeciwnej strony, ktéry znajdzie takie informacje, czesto je wykorzystuje,
dostosowujac do nich swoja oferte i strategie.

Szczesliwy znalazca, prawda? Niestety, znalezione informacje byty spreparowane na potrzeby
techniki ,gapa”. Jej celem jest oczywiscie dezinformacja opozycyjnej strony i wprowadzenie jej
w btad odnosnie naszych mozliwosci negocjacyjnych.

Jesli znajdziesz takie informacje, pamietaj, ze mato prawdopodobne jest, aby byt to przypadek.
Zarowno poczatkujacy, jak i doswiadczeni negocjatorzy skrzetnie ukrywaja takie dane. Mozesz
natomiast dac sie wciggna¢ w gre. A moze na nastepnej przerwie Ty rowniez ,przez roztargnienie”
zostawisz co$ na stole?

Ingracjacja

Chyba nikogo nie musze przekonywa¢, ze wiekszos$¢ z nas chce by¢ lubiana przez innych.
Dlatego tak bardzo cenimy wszelkie komplementy i pozytywne opinie na swoj temat.

Problem w tym, ze takze negocjatorzy sa podatni na komplementy czy tez ingracjacje — dziatania
majace na celu zdobycie sympatii. To, ze sympatia zwieksza sktonnos$¢ do ustepstw, pisatem juz
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przy okazji techniki odzwierciedlania.

Dziatania podejmowane w ramach ingracjacji podczas negocjacji to najczesciej udzielanie
komplementow, schlebianie i podkreslanie zalet rozmodwcy.

Negocjator wykorzystujacy schlebianie w subtelny sposdb nie méwi wprost o drugiej stronie, ale
moze takze wykorzystywaé wartosci lub kwestie dla niej wazne. Negocjujac np. z wtascicielem
danej firmy, moze zachwalac¢ wtasnie jg, a nie jego osobe.

Ingracjacja ma jeszcze jedno oblicze, o ktérym warto wiedzie¢. Otdz, manipulujac, niektorzy
wyrazaja pochlebstwa w taki sposob, aby pdzniej oddziatywaty one na korzys¢ osoby
manipulujace;.

Wspominatem juz, ze ludzie daza do bycia konsekwentnym ze swoimi decyzjami i wyborami.
Podobnie jest z przekonaniami. Zatézmy wiec, ze ktos ustyszy przyktadowe pochlebstwo:

— Ale z Pana znawca tematu! Mato kto w dzisiejszych czasach tak sobie ceni jakosc¢ wyrobow.

Zgadnij, jak zachowa sie ten negocjator, gdy rozmoéwca zaproponuje mu pdzniej bardzo
zawyzong cene w imie wysokiej jakosci produktu? Jesli przy wczesniejszym pochlebstwie
usmiechnat sie i przytaknat, a dodatkowo kontynuowat temat znaczenia jakosci, to bedzie chciat
pozostac¢ konsekwentny.

Na dodatek osoba, ktéra jest manipulowana, nie musi jednak kontynuowac rozmowy na temat
pochlebstwa lub odnosi¢ sie do niego. Wystarczy, ze zbuduje swoj wewnetrzny obraz siebie jako
osoby cenigcej jakosc.

Nie oznacza to jednak, ze takie pochlebstwo ubezwitasnowolnia negocjatora. Moze jednak
znaczaco utrudni¢ mu podjecie whasciwej decyzji.

Podczas negocjacji pamietaj, jaka jest stawka. Miej Swiadomos¢ tego, ze nie wszystkie
komplementy sg szczere. Nie znaczy to tez, ze masz doszukiwac sie nieszczerosci u rozmowcy.
Oddziel ludzi i ich oceny od problemu i warunkéw umowy.

Poza tym, nawet jesli jestes wielkim fanem jakosci lub czegokolwiek innego, zawsze mozesz
zmieni¢ zdanie i zosta¢ wielkim fanem, na przyktad... ceny! :)
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Motywacja straty

Badania wykazuja, ze ludzie o wiele bardziej kieruja sie w dziataniu motywacja straty niz zysku.
Jakie to ma znaczenie w negocjacjach?

Jesli przedstawiciel drugiej strony powie Ci, ze gdy wdrozysz jego oprogramowanie, zyskasz
rocznie nawet 100 000 zt, to moze Cie to zmotywuje, jednak...

Gdy powie Ci, ze jesli nie wdrozysz jego oprogramowania, to bedziesz tracit nawet 100 000 zt
rocznie, to przejmiesz sie i przynajmniej go wystuchasz.

Tak juz jest, ze ludzie czesto nie podejmujg wysitku lub ryzyka zwigzanego z zyskiem. Bardzo
czesto jednak podejmuja wysitek iryzyko zwigzane zochrong swoich zasobow
i przeciwdziataniem stratom.

Jesli wiec przeciwna strona negocjacji stosuje podobne argumenty, przyjrzyj sie doktadnie ich
logice. Zobacz, na jakiej podstawie wnioskuje i jakimi danymi sie postuguje.

Przeciez wiesz, ze gdybys nie kupit(a) tej publikacji, tracitbys nawet do 20 000 zt miesiecznie ;)
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TECHNIKI DO BUDOWANIA PRZEWAGI W NEGOCJACJACH

Oswiadczenie publiczne

Oswiadczenie publiczne jest najczesciej sktadane przed negocjacjami. Ma na celu wywarcie presji
na drugiej stronie. Dodatkowym efektem jest czesto umocnienie wiasnej pozycji.

Technika oswiadczenia publicznego jest czesto stosowana przy negocjacjach politycznych lub ze
zwigzkami zawodowymi. Media chetnie zainteresuja sie takimi tematami. Popularng metoda jest
zwotanie konferencji prasowej, podczas ktorej przedstawia sie swoje stanowisko i argumenty
oraz czesto ukazuje druga strone w niekorzystnym Swietle. Oczernianie przeciwnej strony
stosowane jest najczesciej przy negocjacjach pozycyjnych. Nie musze chyba dodawac¢, ze druga
strona nie jest zapraszana na konferencje prasowa i nie ma szansy odpowiedzie¢ na biezaco na
wygtaszane tam argumenty.

Jesli opozycyjna strona wygtosita oswiadczenie publiczne, najlepszym wyjsciem, z jakiego
mozesz skorzystac, jest wygtoszenie wtasnego. Idealnie bytoby, jesli mozesz przedstawi¢ swoja
argumentacje w tym samym medium, a jesli jest to telewizja lub radio, to o tym samym czasie
emisji. Zwiekszasz woéwczas szanse dotarcia do tych samych odbiorcéw co druga strona. Jesli
trafisz na inteligentnych stuchaczy, to wezma Twoje zdanie pod uwage. Jesli nie trafisz na takich,
to jest juz pewnie za pdzno.

Jesli wiec podejrzewasz, ze przeciwna strona wykorzysta oswiadczenie publiczne, to postaraj sie
wyprzedzi¢ ten ruch. Jesli jednak chcesz doprowadzi¢ do porozumienia — nie oczerniaj drugiej
strony. Zamiast tego pochwal ich za wole dialogu, za dotychczasowe dziatania podjete na rzecz
porozumienia. Zapewnij o podobnej postawie u siebie i wyraz swoje przekonanie o szybkim
zakonczeniu sprawy. Podkresl Wasze wspolne dazenia i cele.

Przy takim oswiadczeniu opinia publiczna bedzie oczekiwata od drugiej strony dziatan z nim
spojnych, czyli porozumienia. Dopiero jesli do niego nie dojdzie lub natrafisz na powazne
trudnosci w porozumieniu sie, mozesz publicznie wyrazi¢ swoje zaskoczenie oraz zaniepokojenie,
np. wygoérowanymi oczekiwaniami przeciwnej strony. Mozesz dodal takze troske o realne
mozliwosci sprostania propozycjom Twoich partneréw negocjacji.

Oswiadczenie publiczne nie musi korzysta¢ z ,wielkich” medidéw. Internet (np. fanpage) lub
lokalny dziennik moga by¢ lepszym rozwigzaniem niz telewizja. Dostosuj srodki do celu.

Oswiadczenie publiczne w ogdle nie musi korzysta¢ z mediow. Moze angazowal rozne
spotecznosci lokalne, ktére sg strong w negocjacjach lub ktérych opinia oraz przychylnos¢ jest
wazna dla ich przebiegu. Konferencja prasowa zamieni sie wowczas w zebranie lub spotkanie
mieszkancow osiedla, pracownikéw firmy itp.
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Spoteczny dowad stusznosci

Cialdini w swojej stynnej pracy dotyczacej wywierania wptywu przedstawit m.in. regute
spotecznego dowodu stusznosci. Méwi ona otym, ze chetniej wierzymy w co$, co jest
potwierdzone przez innych. Im wiecej takich dowodow prawdziwosci okreslonego twierdzenia,
tym lepiej.

Rozpatrzmy teraz sytuacje, gdy kupujesz uzywany samochod. Sprzedawca zachwala auto
i proponuje Ci dobrg wedtug niego cene. Prébujesz uzyskac nizsza. Wyobraz sobie taka reakcje
sprzedawcy:

— Niestety nie moge, to naprawde dobre auto. Trwate i ekonomiczne.
/W tym momencie podchodzi do Was jakis cztowiek, ktory tez szuka auta./

— Zresztq prosze samemu zobaczyc. /Sprzedawca zwraca sie do klienta, ktory sie wiasnie
pojawit/ Co pan sqdzi o tym aucie?

— 0Ooo... Marka X, swietny model. Podobno mato pali. Szwagier miat takiego chyba z 5 lat.
Zamienit na marke Y i teraz Zatuje. A po ile Pan sprzedaje?

— 34 000 od reki.
— To niedrogo, jeszcze w takim roczniku...

Brzmi przekonywujgco prawda? Dlaczego? Poniewaz zachwalat nie tylko sprzedawca, ale takze
ktos trzeci. Inny klient (a wiec ktos Tobie blizszy niz sprzedawca) dostarczyt Ci spotecznego
dowodu stusznosci. Problem jest taki, ze nie znasz cztowieka. Nie znasz jego szwagra. Nie wiesz,
ile dla nich to ,mato” w odniesieniu do paliwa. Nie znasz ich kompetencji w zakresie oceny stanu
technicznego pojazdu i wyceny jego wartosci.

To jeszcze nic. Wyobraz sobie, ze jestes przedstawicielem handlowym firmy dystrybuujacej
jogurty. Rozmawiasz z kierownikiem sklepu, panem Adamem:

— Panie Adamie, to co zwykle?
— A w Zyciu. Tym razem musi Pan zejsc¢ z ceny. W ogdle sie to nie sprzedaje.
— Panie Adamie, czyzby byty trudnosci ze zbytem moich jogurtow?

— To mato powiedziane. Ludzie w ogdle tego nie lubig. Niedobre sq. Zresztq, niech Pan
zobaczy. Pani Zosiuuu... /podchodzi ekspedientka/

— Jak te jogurty?

— Panie kierowniku, kiepsko. Lezg na magazynie. A jeden to mi upadt na ziemie i sie wylat
A Smierdziato to jakos dziwnie tak.
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| co Ty na to? tatwo w takiej sytuacji zapomniec o liczbie pracownikdéw zatrudnionych w naszym
dziale jakosci i marketingu. tatwo tez zapomniec w czyjej druzynie gra Pani Zosia.

Jesli uwazasz, ze Twdj rozmdwca wiasnie stosuje na Tobie te technike, przede wszystkim
podchodz z rezerwg do jego ,dowoddw”. Zaoferuj doktadne przyjrzenie sie sprawie. Nie dziataj
pochopnie i wynegocjuj czas na rozpatrzenie zarzutow lub argumentow. Nie odnos sie do nich
przed zweryfikowaniem sytuacji.

Pamietaj, ze nawet jesli zarzut jest stuszny, to przyczyny moga byc¢ rdézne. Jogurty moga sie nie
sprzedawac u Pana Adama, poniewaz schowat je za Smietang i klienci nie moga ich znalez¢.
Mogta je natomiast znalez¢ Pani Zosia, tyle ze lezac za Smietang, przekroczyty okres przydatnosci
do spozycia. Nic dziwnego, ze miaty nieprzyjemny zapach. Zapewne zalegaja teraz
przeterminowane na magazynie, poniewaz Pani Zosi zabrakto na nie pomystu. Z catym
szacunkiem do pracowitej Pani Zosi.

Nowy sojusznik

Znalezienie nowego sojusznika jest praktyka niezwykle cenng w przypadku utkniecia rozméw
negocjacyjnych w impasie. Jesli nie masz innych mozliwosci, mozesz sprobowac uzyskac
przewage, wyszukujac kogos, kto bedzie podzielat Twoje stanowisko.

Wykorzystanie nowego sojusznika moze przybiera¢ rézne formy i zalezy w duzym stopniu od
wyobrazni negocjatorow. Nowy sojusznik moze:

— dotaczy¢ do Ciebie w rozmowach,
— dotaczy¢ do negocjacji jako obserwator,

— poprze¢ nasze stanowisko w mediach, pokazujac szerszg skale negocjowanego przez
Ciebie problemu,

— wystosowac do naszego rozmowcy orzeczenie, apel lub inng forme komunikatu,
— sporzadzi¢ korzystna dla Ciebie ekspertyze.

Jesli uwazasz, ze druga strona wykorzystuje te praktyke na Twojg niekorzys¢, mozesz sie bronic
stosownie do zaistniatej sytuacji. Jesli Twdj rozmdwca dotacza swego sojusznika do rozmoéw,
zastosuj rozwigzanie opisane przy technice wejscia eksperta. Na komunikat medialny odpowiedz
réwniez komunikatem medialnym. Swietng odpowiedzig bedzie znalezienie sojusznika takze dla
Ciebie.

Licencja/License: Irena Dotyk
© GrowinGame Sp. z 0.0. & GraSzkoleniowa.pl

46



Techniki i praktyki negocjacyjne

Wejscie eksperta

Technika ta polega na dotaczeniu eksperta do Twojego zespotu w trakcie negocjacji. Ma ona
dwa aspekty.

Po pierwsze, dotaczenie kolejnego negocjatora do Twego zespotu najczesciej oddziatuje
psychologicznie na druga strone. Jesli do tej pory rozmowy miaty emocjonalny charakter, to
bardzo prawdopodobne, ze ten zabieg je uspokoi.

Po drugie, ekspert wzmocni Twoj zespot merytorycznie. Moze tez podnies¢ Twoj prestiz.

Mozna oczywiscie oddzieli¢ te dwa aspekty. Robwnie dobrze ekspert moze negocjowac od
poczatku, a w trakcie negocjacji dotaczy po prostu kolejny negocjator. W takim przypadku
technika ta moze miec tez walor opdzniajacy.

Wejscie eksperta moze w niektorych przypadkach uratowac negocjacje. Dzigje sie tak, gdy strony
utkng w impasie i nie widzg mozliwosci osiggniecia porozumienia.

Jesli nie chcesz, aby Twoj rozmdwca zastosowat te technike w trakcie negocjacji, na ich poczatku,
przy ustalaniu porzadku i regut, nalegaj na uchwalenie punktu, ktory zakazuje wprowadzania
w trakcie negocjacji dodatkowych oséb, bez obustronnej zgody.

Autorytety

Ludzie ufajg autorytetom i sa sktonni podporzagdkowywac sie ich opiniom czy tez zaleceniom.
Okazuje sie, ze autorytety to takze silne narzedzie wywierania wptywu.

Z tego tez powodu czesto tworcy reklam zapraszaja do nich znane postacie, najczesciej aktorow.
Zauwaz tez, ze srodki medyczne lub farmakologiczne czesto reklamowane sg przez osoby, ktore
podaja sie za lekarzy. Swoja droga, widziates kiedys ich dyplom?

Autorytety maja to do siebie, ze dziatajg takze poprzez swoje atrybuty. Oznacza to, ze cechy
autorytetu sg przenoszone np. poprzez przedmioty z nim kojarzone. Przyjrzyj sie reklamom nie
tylko telewizyjnym, ale takze prasowym. Zobaczysz ludzi w biatych kitlach lekarskich albo na tle
regatu z ksigzkami — to sg atrybuty profesji lub cech (np. madrosci).

Podobne triki stosowane sg tez w negocjacjach. Istnieje przekonanie, ze osoby z obraczka na
palcu sa postrzegane jako stateczne, a wiec godne zaufania. Ludzie w okularach sa odbierani
przez otoczenie jako bardziej inteligentni. To sa tylko atrybuty. Obraczke mozna pozyczyc,
a okulary ,0" bez problemu kupic.

Autorytety mozna wykorzysta¢ w negocjacjach takze winny sposéb. Szczegdlnym polem
naduzy¢ sag referencje. Nie twierdze, ze ludzie nagminnie je fabrykuja. Spotkatem sie jednak
z takimi sytuacjami, wiec doradzam ostrozno$¢. Nie daj sie zwies¢ urokowi wielkich firm —
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autorytetowi ich marek. Sprawdzaj referencje!

Czesto negocjatorzy wykorzystujacy site autorytetu powotuja sie na znajomos¢, rozmowe lub tez
wspotprace z autorytetem w danej dziedzinie.

Co jesli Twoj rozmoéwcea tak robi? Badz miekki dla ludzi itwardy wobec problemu. Badz
wyrozumiaty i nie doszukuj sie oszustwa, ale domagaj sie potwierdzen, gwarancji, ktérym mozna
ufac.

Konkurencja ma lepszy

Bardzo czesto mozna spotkac sie podczas negocjacji z podobnymi argumentami:
— Wasza konkurencja ma identyczny produkt, ale tariszy niz Wasz.
— Wasza konkurencja wykonuje to szybciej.
— Moge miec to taniej od Waszej konkurencji.

Nalezy na te technike spojrze¢ z dwoch stron.

Jesli Ty ustyszysz takie argumenty, przede wszystkim nie ttumacz sie. Nie opowiadaj o strukturze
kosztow w Twojej firmie. Nie rozbieraj swojej ceny na sktadniki pierwsze. Jest to najlepsza droga
do oddania za darmo wielu cennych informacji. Takie ttumaczenie sie czesto doprowadza do
obnizki ceny czy tez wtasnej prowizji.

Mozesz pomyslec¢ — ,0k, ale lepigj jest zrobic interes za 100 000, niz nie zrobi¢ go za 120 000"
Zauwaz jednak, ze jesli zgodzisz sie w taki sposdb na obnizke, to przy powtarzajacych sie
transakcjach z tym kontrahentem nie bedziesz miat wyjscia. Bedziesz musiat w to gra¢ do konca.
Styszysz wypowiedz klienta przy kolejnych negocjacjach?:

— Jak to? Wczesniej Pan sprzedat za 100 000, a teraz chce Pan wrdcic do jakiejs ,normalnej”
stawki?!
Ja licze na 90 000. W koricu to nie nasza pierwsza umowa.

Dlatego lepszym wyjsciem z tej sytuacji jest obrona zblizona do tej z techniki pustego portfela.
Powiedz rozmoéwcy, ze mozesz zrobi¢ lub sprzeda¢ to taniej, a nastepnie popros, aby
sprecyzowat z jakiego komponentu produktu lub czesci ustugi chce zrezygnowacd. Przejdz
z klientem przez te komponenty i czesci — niech zdecyduje. Jesli stwierdzi, ze chce wszystko,
najprawdopodobniej nie bedzie juz uzywat argumentu konkurencji.

Nie twierdze, Ze nie mozesz zejs¢ z ceny. Mozesz, ale nie w reakgji na te technike!
Jest takze druga strona medalu. Moze to Ty bedziesz chciat uzy¢ tej techniki.

Zauwaz, ze odpowiedzi na wymienione na poczatku argumenty moga by¢ przerdzne. Zwrde
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rowniez uwage na to, co moze zrobi¢ sprytny negocjator (nie twierdze, ze jest to eleganckie
rozwigzanie):

— Wie Pan co, w zasadzie nie powinienem o tym mowic. Jednak tak dobrze mi sie z Panem
rozmawia, ze czuje sie w obowigzku Pana poinformowac. Otéz firma, o ktorej Pan
wspomniat, rzeczywiscie dostarcza ten produkt taniej, ale robig to dlatego poniewa:z...
wyprzedajq sie. Za chwile zbankrutujg i nie bedqg swiadczyc¢ ustug serwisowych. A kto
pozniej to Panu naprawi?

Jak sie domyslasz, po trzech kropkach mozna wstawi¢ dowolny tekst. Co tylko podpowie Ci Twoja
wyobraznia.

Jesli wiec to Ty masz pokusy uzycia takiego argumentu konkurencji, to jest na to inny, lepszy
sposob. Mozesz powiedzie¢ ,np.:

— Nie ukrywam, ze zapoznatem sie z propozycjami takze Paristwa konkurencji. Chciatbym
Jjednak dzis wspolnie z Panem zastanowic sie jak mozemy uatrakcyjnic Panstwa oferte.

Zauwaz, ze w ten sposob koncentrujesz mysli Twego rozmdwcy na zagadnieniu ,jak polepszy¢
oferte?”.

Jesli zalezy Ci, aby w tym momencie to Twéj rozmowca wysilit sie bardziej niz Ty, uzyj raczej takiej
wypowiedzi:

— Nie ukrywam, ze zapoznatem sie z propozycjami takze Panstwa konkurencji. Dlatego
chciatbym zapytac Pana, jak mozecie uatrakcyjnic swojg oferte.

Jesli Twoj rozmdwca zastosowat na Tobie te technike w powyzszym wydaniu, to jestes niemal
szczeSciarzem. Mozecie przejs¢ do rzeczowych rozmoéw. Jesli uzyje argumentu zapoznania sie
z ofertg konkurencji, zapytaj, jak wypadasz na jej tle — co jest na plus, co na minus — poznasz
w ten sposéb priorytety Twego rozmowcy. Pytaj i dopytuj — zbadaj jego potrzeby, a bedziecie
blizej porozumienia.

Aukcja holenderska

Jest to dziatanie Twego rozmédwcy, ktére polega na tym, ze uzyskuje od Ciebie oferte cenowa.
Nastepnie stwierdza, ze konkurencja ma to samo za nizsza cene. Jesli teraz obnizysz swoja cene,
to zapisates sie na aukcje holenderska.

Aukcja holenderska polega na tym, ze nie licytuje sie w gére — kto da wiecej, tylko w dot — kto
da mniej. Twoj rozmdwca pdjdzie teraz do konkurencji i powie, ze dates mniej. Jesli oni tez obniza
ceneg, wroci do Ciebie i powie to samo Tobie. Pytanie jak dtugo mozesz licytowac?

Jak sie zapewne domyslasz, jesli chcesz uniknac udziatu w aukgji, musisz juz na samym poczatku
zareagowac inaczej niz obnizka ceny.
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Zastosuj wszelkie techniki pytan. Dotrzyj do prawdziwych potrzeb Twego rozméwcy. Jesli nie
uda Ci sie zaproponowac innego rozwigzania, a nie chcesz lub nie mozesz obnizy¢ ceny —
zastosuj techniki ustepstw, probnego balonu lub ,tak, ale”. Mozesz zastosowac takze obrone
z techniki pustego portfela.
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TECHNIKI NA ZAKONCZENIE

Ostatnie zyczenie

Technika ta polega na przedstawieniu dodatkowego zadania pod koniec negocjacji, gdy
porozumienie jest juz w zasadzie osiggniete. Wykorzystujac te technike, negocjator moze liczy¢
na zmeczenie drugiej strony — szczegolnie, gdy negocjacje trwaty dtugo lub byty intensywne
i wyczerpujace. Dodatkowo koncéwka negocjacji, to czesto moment maksymalnego
zaangazowania negocjatorow — ,Jestesmy tak blisko!”. Czasami technika ta moze przybrac¢ forme:

— Dobra, dorzucacie jeszcze tydzien odroczenia ptatnosci i koriczymy.

Takie postawienie sprawy czesto kusi druga, zmeczona strone, aby zakonczyc¢ juz rozmowy — czyli
iS¢ na dodatkowe ustepstwo. Tak tez sie czesto dzieje.

Jesli Twoj rozmowca zastosowat wiasnie te technike, a Ty uwazasz, ze jego propozycja nie jest
uzasadniona, uzyj techniki ,tak, ale”. Zrob podobnie — zgddz sie, w zamian za ustepstwo z jego
strony.

Skubanie

Skubanie jest technika bardzo podobng do techniki ostatniego zyczenia. Roznica migedzy nimi
polega na tym, ze tutaj zyczenie nie jest ostatnim. Negocjator stosujacy te technike, po uzyskaniu
ustepstwa ,przypomina sobie” kolejng drobng kwestie.

Obroni¢ sie mozesz przed nig w taki sam sposob, jak przed ostatnim zyczeniem.
Ostatnia propozycja

Czesto w negocjacjach mozna ustysze¢ zdanie podobne do tego:
— Dobra, dorzuce jeszcze 2 sztuki za te cene. To moja ostatnia propozycja.

Negocjator uznat, ze negocjacje zblizajg sie ku koncowi iwarto sprobowac je zakonczyc
korzystnym dla niego wynikiem. Jesli dobrze odczytat sytuacje, ma duze szanse na zakonczenie
rozmow. Jesli druga strona zorientuje sie, ze to tylko préba, to obaj powracajag do negocjagji.
W takim jednak przypadku, kolejne ,ostateczne” propozycje nie bedga juz traktowane powaznie.
Ta technika moze wiec udac sie jedynie raz podczas pojedynczych negocjacji.

Jesli przeciwna strona zastosowata te technike w momencie, gdy wynik Cie nie satysfakcjonuje,
musisz zrobi¢ cos, co pozwoli Wam dalej kontynuowac rozmowy. Zyskasz tym samym przewage
w dalszych negocjacjach. Mozesz skorzysta¢ ztechniki ,tak, ale”, ,probnego balonu” oraz
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wszelkich technik pytan. Jesli chcesz sprawdzi¢, czy druga strona blefuje, skorzystaj z techniki
Jednej karty”, np. w takiej wersji:

— To dla mnie za duzo. Czy ta propozycja jest do negogjacji?

Jesli negocjujecie wiele aspektéw jakiegos porozumienia, Ty takze zacznij stosowac te technike
w innych obszarach negocjacji.

Ograniczone petnomocnictwo

Osoba stosujaca te technike najprawdopodobniej bedzie w trakcie rozmdéw sympatycznym
i wspotpracujagcym negocjatorem. Zada duzo pytan, wystucha wszystkich Twoich argumentow.

Na koniec negocjacji ustyszysz jednak, ze Twoj rozmoéwca nie moze podpisywac takich umow
i ostateczna decyzje podejmie jego przetozony.

Ta technika ma dwa poziomy konsekwencji dla Ciebie. Po pierwsze, przedstawites wszystkie
swoje argumenty, jesli wiec dojdzie do rozmdéw z owym przetozonym, on jest juz swietnie
przygotowany.

Po drugie, czesto osoba stosujaca te technike zadzwoni po jakims czasie, opowie, jak bardzo
naktaniata przetozonego oraz jak blisko jest on podjecia dobrej dla Ciebie decyzji, ale...
no witasnie, Twéj rozmdwca prosi Cie o drobne ustepstwo — jeszcze 10%, wowczas przetozony
sie zgodzi.

Wielu negocjatorbw w tym momencie ustepuje, poniewaz zaangazowato sie w rozmowy,
a kontrakt jest tuz, tuz, na wyciggniecie reki.

Jesli nie chcesz, aby Twoj rozmdwca zastosowat na Tobie te technike, przede wszystkim —
rozpoczynajac negocjacje — popros go o przedstawienie jego uprawnien. Dowiedz sie: jakie
zajmuje stanowisko w firmie; jaki jest poziom jego decyzyjnosci w obszarze, ktéry negocjujecie;
czy moze podjac ostateczng decyzje. Zaproponuj takie same informacje ze swojej strony.

Jesli Twéj rozmdwcea nie ma uprawnien do podjecia decyzji, staraj sie za wszelka cene dotrzec
do osoby decyzyjnej i to z nig prowadzi¢ rozmowy.

Czasami jednak nie bedziesz miat mozliwosci negocjowania z osoba decyzyjna. Zatdzmy,
ze prezes poprosit jednego z pracownikow o zebranie ofert, przeprowadzenie rozmédw,
wynegocjowanie warunkow i przedstawienie mu do decyzji. Jesli ustyszysz, ze Twdj rozmdwca
musi przedstawi¢ teraz Wasze porozumienie prezesowi, nakton rozmowce, abyscie wspdlnie
odbyli takie spotkanie z prezesem. Bedziesz miec¢ wiekszy wptyw na decyzje.

Jesli Twoj rozmowca oznajmi Ci na poczatku rozmowy, Zze nie ma uprawnien decyzyjnych, ale
tylko on moze prowadzi¢ negocjacje, réwniez zaproponuj wspolne zaprezentowanie
ostatecznego porozumienia decydentowi.
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Krakowski targ

Czasem, gdy negocjacje utkng w martwym punkcie, mozesz ustysze¢ propozycje drugiej strony:
— No to po potowie, ja zejde 50, Pan zejdzie 50 i sie dogadalismy.

Jesli masz przyjazne zamiary wobec rozméwcy, mozesz poczu¢ dyskomfort w zwigzku z taka
sytuacja. W koncu chcesz osiggna¢ porozumienie, ale nie w ten sposob. Pamietaj jednak, ze
.krakowski targ” to nie negocjacje. Odwotaj sie do swoich celdéw negocjacyjnych.

W takiej sytuacji mozesz zastosowac technike ,tak, ale”. Mozesz postuzy¢ sie takze technika
.prébnego balonu”.

Fakty dokonane

Technika ta polega na wprowadzeniu zmian w porozumieniu, np. w spisanym juz kontrakcie, bez
uzgadniania tego z druga strona. W tym wariancie technika ta stosowana jest najczesciej, gdy
przeciwnej stronie zalezy na czasie. Stosujacy te technike wie o tym i liczy na to, ze zmiana nie
zostanie wykryta lub druga strona nie bedzie juz miata czasu na sprostowanie. Dlatego tez
idealnym momentem jest koncowka negocjacji lub dzien podpisania kontraktu.

Nie musze Cie chyba przekonywad, ze nie mozesz podpisywac dokumentow, ktorych nie znasz
w catosci lub ktorych nawet tylko w czesci nie rozumiesz.

Jesli uznasz, ze Twoj rozmdweca probuje wykorzystac sytuacje i stosuje te technike, domagaj sie
zmiany ustalen. Jesli czujesz sie na sitach, mozesz zastosowac takze ,technike ultimatum” —
wycofania swojej oferty. Mozesz takze ,w zasadzie” zgodzi¢ sie na ustepstwo, pod warunkiem
niewielkiego ustepstwa z drugiej strony — tu podrzucasz ,zdechta rybe”. Jak sie domyslasz, Twgj
wybor bedzie zalezat od tego, jakie relacje chcesz miec z przeciwng strona.
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TECHNIKI LINGWISTYCZNE
Presupozycje

Presupozycje to grupa technik werbalnych, ktére maja na celu uzyskanie zgody, ustepstwa lub
zwiekszenia szans na nie. Stosowane sg jednak w taki sposéb, aby osoba, ktora jest celem tych
technik, nie byta tego Swiadoma. Dokonuje sie to poprzez podswiadome akceptowanie pewnych
tresci, stwierdzen. Sg to wiec poglady lub zatozenia, ktore sg niejako ,podsuwane” rozmowcy.

Jak tylko zapoznasz sie z ponizszymi przyktadami, zobaczysz, jak skuteczna moze by¢ ta technika.

Powyzsze zdanie jest wiasnie presupozycja. Czytasz je iaby Twdj mdzg odczytat to jako
sensowng catos¢, musi poczyni¢ podswiadomie dwa zatozenia — po pierwsze, ze zapoznasz sie
z przyktadami; po drugie, jak juz to zrobisz, uznasz te technike za skuteczna.

Presupozycje moga by¢ przemycane w roznych formach. Przedstawiam je ponizej.

Presupozycje czasowe:
— Czy ma Pan jakies pytania, zanim podpiszemy umowe?

lub

Pozwoli Pani, ze zanim podpiszemy umowe, przedstawie niezwykte cechy tego urzqdzenia.
(sugeruje, ze podpiszemy kontrakt/umowe)

— Jesli pozwolisz, podczas gdy Ty rozwazysz zalety tego zakupu, ja przygotuje Ci wstepng
wycene.

(sugeruje, ze bedziesz rozmyslat(a) o zaletach zakupu)
— Czy nadal rozwazasz korzysci z zakupu tego mieszkania?
(sugeruje, ze rozwazates(-tas))
— Czy znasz juz wszystkie mozliwosci tego genialnego oprogramowania?

(sugeruje, ze juz jakies znasz, a jesli nie, to i tak wiesz, ze ma mnostwo mozliwosci, tylko
jeszcze ich nie znasz)

Presupozycje czasowe wykorzystujg takie wyrazenia jak:

zanim, podczas gdy, w trakcie, nadal, jeszcze, ciagle, juz, przed, po, zaczaé, skonczyc.
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Presupozycje Swiadomosci:
— Czy uswiadamiasz sobie, jakie to komfortowe rozwigzanie?
(sugeruje, ze jest to komfortowe rozwigzanie, najwyzej tego sobie nie uswiadamiasz)
— Czy wiesz, jak wielkg okazjg jest nasza cena?
(sugeruje, ze cena jest wielka okazja, tylko najwyzej tego nie wiesz)
Presupozycje swiadomosci wykorzystuja takie wyrazenia, jak:

uswiadamiac sobie, wiedzie¢, zauwaza(, czu¢, zdawac sobie sprawe, dostrzegac.

Presupozycje porzadkowe:
— Jak Pan mysli, jak szybko mozecie Paristwo ztozyc pierwsze zamdwienie?
(sugeruje, ze zamodwien bedzie wiecej niz jedno)
— Jak uwazasz, co bytoby dla Ciebie kolejng korzyscig z tej sprzedazy?
(moze i nic nie wymyslisz, ale to pytanie sugeruje, ze juz dostrzegasz jakies korzysci)
— Jesli macie jeszcze Paristwo ostatnig wqgtpliwosc, to chetnie jg omowie.

(sugeruje, ze po tym omodwieniu nie bedzie juz watpliwosci)

Presupozycje porzadkowe wykorzystuja takie wyrazenia, jak:

ostatni, nastepny, pierwszy, kolejny, znowu, inny.

Presupozycje wyboru:
—  Woli Pani, zebym zadzwonit jutro czy w srode?

(sugeruje Ci, ze w ogdle chcesz rozmawiac)

— Ktore z tych rozwigzan zamierza Pan wdrozyc w pierwszej kolejnosci w swoje firmie?

(sugeruje, ze w ogodle chcesz je wdrazac)
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— Ile z powyzszych technik styszates podczas Twoich negocjacji?

(sugeruje, ze w ogole jakies styszates, a takze, ze juz negocjowates)

— Czy Ty takze chcesz stac sie skutecznym negocjatorem, dzieki tym technikom?

(sugeruje, ze wiele osdb chce)

Presupozycje wyboru wykorzystuja takie wyrazenia, jak:

czy, ktore, ile, lub, tez.

Okreslenia / Przymiotniki / Przystowki:
— Jak bardzo chcesz miec ten produkt?
(sugeruje, ze chcesz, powiedz tylko jak bardzo)
— W jakim stopniu korzysta Pan aktualnie z naszej poprzedniej wersji oprogramowania?
(sugeruje, ze w ogole korzystasz)
— Jak dobrze pracowato Ci sie na tym szkoleniu?

(sugeruje, ze w ogole dobrze Ci sie pracowato)

Okreslenia wykorzystuja takie wyrazenia, jak:

bardzo, dobrze, ciekawe, korzystne, tatwe, szybko, przyjemnie.

W wiekszosci przypadkdw najlepsza obrong przeciwko presupozycjom jest swiadomos¢ ich
istnienia i odmian zastosowania. Jesli Twdj rozmowca zastosuje te metode, najlepiej ja zignoru;.

Jesli robi to wyjatkowo nieudolnie (a tak tez sie zdarza) obré¢ to w zart potaczony z informacja
0 znajomosci tych metod.

Jak bardzo chcesz przejs¢ do nastepnej techniki negocjacyjnej? ;)
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Implikacje

Implikacje to konstrukcje zdan, ktére sprawiajg wrazenie pozornej poprawnosci pod wzgledem
logicznym. Implikacje okreslajg wtasnie stosunek logiczny — ,jezeli... to...". Pod pozorem logicznej
spojnosci implikacje moga przemycaé pewne twierdzenia do umystu odbiorcy. Skutecznosé
implikacji bazuje na fakcie, ze czesto ludzie nie podwazaja zasadnosci takiego zdania, jesli
sprawia ono wrazenie poprawnosci logicznej.

Jesli czekasz na przyktady implikacji, to oznacza, ze podoba Ci sie praktyczna strona tej publikacji.

Mam nadzieje, ze zorientowates$ sie, ze powyzsze zdanie to wiasnie przyktad manipulagji.
Oczekiwanie na przyktad nie musi by¢ rownoznaczne z tym, ze pozytywnie oceniasz praktyczny
wymiar tej publikagji.

Jesli nie zwrdcites uwagi na tamto zdanie, to oznacza, ze implikacje dziataja. Jesli natomiast od
razu wychwycites$ fortel, to znaczy, ze wystarczajaco jasno wyttumaczytem pojecie implikacji.

Zdajesz sobie sprawe, ze powyzsze dwa zdania sg rowniez implikacjami? Dobrze, koniec zabawy!
Przyjrzyjmy sie innym przyktadom:

— To, ze zgodZzili sie Paristwo na dzisiejsze spotkanie, oznacza, zZe tak jak i nam zalezy Wam
na porozumieniu.

— Jezeli interesuje Pana strona techniczna tego urzgdzenia, to oznacza, ze zaczgt Pan
doceniac jego zaawansowanie technologiczne.

— To, Ze ma Pan jeszcze watpliwosci, oznacza, ze mysli Pan powaznie o zakupie tego
mieszkania.

Metafora

Metafora jest bardzo silnym narzedziem perswazji. Dzieje sie tak, poniewaz metafora wydaje sie
nie by¢ bezposrednio zwigzana z tematem negocjacji. Przez to umyst odbiorcy, koncentrujac sie
na tresci przekazu, nie reaguje oporem (natrafia tylko na tresci niezwigzane z negocjacjami).
Metafora moze jednak przemycaé pewne przestanie, ktére po przejsciu przez linie obrony
odbiorcy trafia do ,dekodera”. Tam odbiorca samodzielnie odszyfrowuje przestanie metafory —
a wiec samodzielnie buduje okreslong mysl w swoim umysle. Wtasna mys| nie wzbudza oporu,
jest juz jednak tym przestaniem, ktore chciat przemycic¢ autor metafory.
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Zobacz to na przykiadzie:

Przedstawiciel firmy informatycznej Potencjalny klient

Chce sprzedac bardzo nowoczesne Jest sceptycznie nastawiony. Nie zna
oprogramowanie do zarzadzania relacjami oprogramowania. Styszat zapewne kilka

z klientami. Swiadczacych o niedowierzaniu wypowiedzi

na temat tego typu aplikacji.

— Czy styszat Pan juz moze o tego typu

oprogramowaniu? e .
prog — Tak, dotarty do mnie jakies informacje

{ opinie. Wiekszosc¢ z nich raczej powgtpiewata
w powodzenie tego typu programow.

— Zdaje sobie sprawe, ze takie gtosy mogty do
Pana docierac. To naturalne. Nawet Kolumb,
gdy odkrywat Ameryke, byt obiektem zartow
ludzi, ktorzy nie mieli dzisiejszej wiedzy

o geografii. Czy zechce Pan poswieci¢ mi 30
minut na przedstawienie tego
oprogramowania?

— Oczywiscie... Prosze.

Zauwaz, co sie stato. Przedstawiciel zastosowat metafore. PrzesledZzmy, jak ona dziata:
1. Klient styszy metafore.

2. Metafora nie dotyczy oprogramowania, wiec bez problemu przechodzi przez pierwsza
linie oporu.

3. Umyst swiadomy (jak go niektdérzy nazywajg) dekoduje informacje o Kolumbie i traktuje
ja neutralnie lub jako niegrozng, moze nawet jako ,dziwng”.

4. Ciekawska podswiadomosc ,rozpakowuje” metafore. Dekoduje przekaz, np. tak —,Ludzie,
ktérzy nie znajg okreslonego zagadnienia, wysmiewaja sie z ludzi, ktdrzy to zagadnienie
znaja dobrze, nawet z geniuszy” lub ,Nawet wielkie odkrycia sg wysmiewane przez
ignorantéw” lub ,Jak nie znasz jakiego$ zagadnienia, to mozesz sie nasmiewac nawet
z bardzo madrych rzeczy”. Jak widzisz, interpretacji moze by¢ wiele, ale maja one bardzo
podobne znaczenie — przestanie metafory.
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5. Interpretacja metafory jest interpretacjg wtasna. Zaczyna by¢ podswiadomie traktowana
jako wtasna mysl, wtasne przekonanie lub opinia.

6. Klient styszy pytanie o gotowosc¢ wystuchania informacji o produkcie. Chce by¢ zgodny
z wlasnymi pogladami — a wiec takze z interpretacjag metafory, ktéra jest jeszcze w tzw.
pamieci krotkotrwatej. Zgadza sie. Jezeli sie nie zgodzi, to ,bedzie wysmiewat geniuszy”
lub ,bedzie ignorantem wysmiewajacym wielkie odkrycie” lub ,nie znajac zagadnienia,
bedzie nasmiewac sie z madrych rzeczy".

Mimo ze metafora wykorzystana przez przedstawiciela moze wydawac sie nieco nienaturalnym
zabiegiem w tej dyskusji, to faktem jest, ze oddziatuje na rozmowce.

Cytat

Ta technika polega na obudowaniu przekazu perswazyjnego tak, aby wydawato sie, ze s3 to
stowa osob trzecich, nie osoby je wypowiadajacej. Pierwotnie byta stosowana przez Miltona
Ericsona (podobnie jak trzy poprzednie), ktory propagowat hipnoze.

Technika ta jest skuteczna, poniewaz na ptaszczyznie swiadomiej odbiorca komunikatu rozumie,
ze to tylko cytat, a nie stowa wypowiadane przez negocjatora. Podswiadomos$¢ odbiera jednak
ten komunikat inaczej — poniewaz jest sformutowany w liczbie pojedynczej i drugiej osobie, czyli
— . Ty zrob cos”. Ciekawe, ze ta technika pozwala zwrdcic sie do kogos na Ty, nawet jesli zwracamy
sie do tej osoby per Pan/Pani.

Cytat nie musi pochodzi¢ od rzekomo trzeciej osoby. Rownie dobrze moze to by¢ ksigzka, film —
jakakolwiek wypowiedz.

— Wie Pan, jeden z moich kolegow powiedziat ostatnio do swego klienta ,Kup Pan w koncu
to auto, bo i tak lepszego nie znajdziesz na rynku”. Dziwie sie, jak mdégt to zrobic, dlatego
chciatbym wystuchac Pariskich pytan.

Powyzszy przyktad moze wydawac Ci sie nieco nienaturalny, ale znam jednego autora, ktory
napisat mi kiedys: ,Zastandw sie, jak Ty mozesz to wykorzystac¢ — to jest najwyzsza wartos¢ tej
ksigzki. Nie ma ksiazek, ktére podaja gotowe rozwigzania wszystkim”.

Jak widzisz, gdy cytat wpleciony jest w dialog i cigg logiczny (tu myslowy), brzmi znacznie lepigj
i naturalniej.

Technika cytatu moze jednak by¢ wykorzystywana takze w inny sposob —w potaczeniu z technika
motywacji i mozliwg stratg. Wowczas ma na celu naktonienie do dziatan, poprzez ukazanie
kontrastu miedzy zachowaniem osoby negocjatora (z jednej lub drugiej strony), a zachowaniem
0s6b trzecich. Mozna jg zastosowac na klika sposobdw:
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Ja dobry, reszta zli:

— Wie Pan, inni sprzedawcy powiedzieliby ,prosze kupic ten nowy model pralki bo jest
najlepszy”, ale nie ja, bo wiem, ile ludzie zgtaszajg na te pralke reklamacji, a wole, zeby
klient byt zadowolony i kiedys do mnie wrdcit.

(Sprzedawca nie wymienia konkretnej konkurencji, wiec teoretycznie zachowuje sie w porzadku.
Czy zaryzykujesz teraz innego sprzedawce?)

Reszta zli, Ty badz dobry:

— Prosze pana, wielu klientow przy zakupie mowi mi, ze nie potrzebujg przedtuzenia rocznej
gwarancji. Przekonujg sie dopiero, gdy mija rok i miesigc od zakupu (przynoszq te
telewizory do serwisu. | to niewazne, gdzie je kupujq. Przeciez wiadomo, gdzie to wszystko
Jest teraz robione.

(Sprzedawca uczciwie Cie ostrzega. Zaryzykujesz i powielisz btad innych klientow?)

Powyzsze przyktady pokazuja tez, jak dziata motywacja straty. Oczywiscie te techniki nie musza
sie taczyC. Przeczytaj ponizszy przyktad:

— Niektérzy twierdzqg, ze negocjacji mozna uczyc, podajgc definicje i prowadzgc dtugie
dyskusje. Ja uwazam, Ze nie mozna nauczyC sie negocjacji, nie negocjujgc, dlatego
proponuje szkolenia oparte na intensywnych negocjacjach.

Zauwaz, ze powyzszy przyktad jest typem ,ja dobry, reszta zli". Dodam, ze zgadzam sie z trescia
tej wypowiedzi. Uwazam, ze ukryty cytat nie musi wiec by¢ proba manipulagji. Jest natomiast na
pewno technika wywierania wptywu. Tekst o szkoleniach z negocjacji brzmiatby inaczej, gdybym
powiedziat tylko:

— Proponuje szkolenia oparte na intensywnych negocjacjach.
Zapewne wyczuwasz roznice w sile przekazu. Na koniec wiec dopetnijmy zestawienie:

— Moi klienci czesto mowig mi, ze byli na szkoleniach, gdzie poznawali definicje i prowadzili
dtugie dyskusje, a péZniej nic nie potrafili zastosowac w pracy. Ja wole troche bardziej
napracowac sie przy przekonywaniu klienta, ale miec¢ pewnosc, ze z intensywnych
negocjacji wyniesie praktyczne umiejetnosci.

No cdz, klient na pewno zwrdci uwage na program szkolenia. Jak myslisz, czego bedzie w nim
poszukiwat?
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Sprobuj
Stowo ,probowac” jest kolejnym, ktdre — jak twierdza specjalisci od komunikacji — ma swoja
~,magiczng moc".

Otdz stowo ,proba” niesie samo w sobie zatozenie potencjalnej porazki. Skoro mdwimy,
ze sprobujemy, to jednoczesnie zaktadamy, ze moze nam sie nie udac. Dalej, jesli jakie$ dziatanie
moze potencjalnie skonczyc¢ sie niepowodzeniem, to wktadamy w nie mniej wysitku. Niektorzy
twierdza wrecz, ze méwiac, ze sprobujemy cos$ wykonac, skazujemy sie z gory na porazke.

Przeciwienstwem tego jest stwierdzenie ,zrobie”. Zapewne zauwazysz roznice:
— Sprobuje przyniesc Ci to dzis wieczorem.
— Przyniose Ci to dzis wieczorem.

Ciekawe, ze ,sprobuj” znalazto zastosowanie takze w negocjacjach. Wyobraz sobie, ze Twoj
rozmdwca wypowiada nastepujace zdanie:

— Zanim podejmiesz decyzje o wspotpracy z nami, sprobuj zapoznac sie z ofertami innych
firm.

O presupozycji ,zanim" juz pisatem. Co do ,sprobuj” w tym zdaniu... niektorzy twierdza, ze nawet
nie sprébujesz.

Nie

W tym miejscu poruszymy nieco inng funkcje stowa ,nie” niz odrzucenie pierwszej oferty.
Przypominam, ze o ,kasujacej” funkgcji ,nie” napisatem juz przy okazji omodwienia techniki ,tak,

n

ale”.

,Nie” ma jeszcze jedna funkcje. Otdéz podstawowa funkcjg stowa ,nie” jest wprowadzanie
zaprzeczenia. Mozg ludzki dziata jednak w ten sposob, ze analizujac czyjas wypowiedz najpierw
przetwarza twierdzenia. Dopiero potem deszyfruje znaczenie wypowiedzi, uwzgledniajac
zaprzeczenie ,nie”. Klasycznym przyktadem jest sformutowanie typu:

— Nie mysl teraz o niebieskim krzesle.

Na 99,9 % pomyslates(-tas) o niebieskim krzesle. Twdj mdzg musiat najpierw zbudowad
wyobrazenie niebieskiego krzesta, a dopiero po tym mogt dodac do tego ,nie”. Niestety, zdazy#
juz pomyslec.

W negocjacjach taka funkcja stowa ,nie” moze by¢ uzyta m.in. w taki sposob:

— Prosze nie zastanawiac sie, czy wyroby konkurencji sq tak samo bezpieczne jak nasze.
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Chciatbym zaproponowac, abysmy przyjrzeli sie teraz...
Niektorzy negocjatorzy tacza taka wypowiedz ze ,sprobuj”. Na szczescie znasz juz te techniki.

Pamietaj jednak, ze kij ma dwa konce. ,Nie” moze by¢ takze uzyte ze szkoda dla negocjacji. Czy
zdarzyto Ci sie kiedys poprosi¢ kogos:

— Nie zapomnij do mnie zadzwonic.
Lepiej zamien to na:
— Pamietaj, aby do mnie zadzwonic.

W ten sposob zwiekszasz szanse na skutecznos¢ Twojej prosby. Nie znaczy to, ze korzystajac
z ,nie”, zrujnujesz sobie zycie i kariere. Najlepiej jednak korzystaj ze sformutowan pozytywnych.
Spojrz na ponizsze zestawienia:

— Nie ma juz miejsc. vs Mamy juz komplet uczestnikow.
— Nie ma sie Pan czym przejmowac. vs Wszystko jest w porzqdku.
— Nie ma Pan powodu, aby sie denerwowac. vs Prosze sie uspokoic.

— Nie jest zle. vs Jest dobrze.
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NEGOCJUJAC ZAKEADNIKOW

Mam nadzieje, ze w swojej pracy nigdy nie bedziesz musiat(a) negocjowac z porywaczem lub
osoba grozaca samobodjstwem. Jesdli jednak przydarzy Ci sie sytuacja kryzysowa, na pewno
przydadza Ci sie doswiadczenia negocjatorow, ktorzy w swojej pracy negocjuja z porywaczami.

Wyobraz sobie, ze przybiega do Ciebie wsciekty pracownik i od progu krzyczy, ze ,to wszystko
nadaje sie do sadu pracy i on to...". Albo klient, krzyczac, ze jestes oszustem(ka) i idzie prosto do
redakcji lokalnej gazety. Gdybys jednak znazt(a) sie w podobnej sytuacji, to bedziesz miat(a) do
czynienia wtasnie z sytuacjg negocjacji. Zastosuj ponizsze praktyki, a zwiekszysz swoje szanse na
porozumienie:

1. Zdobadz kontrole nad sytuacja.

Negocjatorzy, ktorzy pertraktujg z osobg grozaca samobdjstwem lub z porywaczami, nalegaja
na rozmowy twarza w twarz. To ich metoda. Jesli Ty rbwniez bedziesz miat do czynienia z wieksza
liczba osdb, stworz taka sytuacje, w ktérej bedziesz mdgt(a) porozmawiac zich gtownym
negocjatorem na osobnosci.

W negocjacjach biznesowych istnieje jedno, bardzo proste narzedzie przejmowania kontroli
w rozmowie — zadawanie pytan. Zastosuj jak najwiecej pytan o fakty.

— Co sie stato?
— Jak do tego doszto?
— Kto byt w to zaangazowany?
2. Dotrzyj do emogji kryjacych sie za stanowiskiem drugiej strony.

Mozesz to zrobi¢ w bardzo prosty sposob. Powiedz, co widzisz lub styszysz. Nazwij emocje
swego rozmowcy:

— Widze, ze ta sytuacja niezwykle Pana zdenerwowata.
Zapewne ustyszysz:

— A Pana by nie zdenerwowata? ...
lub

— A co Pan mysli?!

Po tym zazwyczaj rozmdwca opowie Ci jeszcze o swoich emocjach. To dobrze. Wystuchaj go
i okaz zrozumienie, ale autentyczne. Jesli wcale tak nie myslisz, to nie udawaj, lepiej powiedz, ze
probujesz to zrozumiec.
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3. Pozwol ujs¢ emocjom poprzez rozciaggniecie ich w czasie.

Im dtuzej Twoj rozmdwca bedzie mdgt rozmawia¢ o swoich emocjach, tym bardziej bedzie sie
uspokajat. Czas gra tu na Twoja korzysc.

4. Pomoz rozwigza¢ problemy krotkoterminowe przeciwnej strony.

Zaktadam, ze Twodj rozmowca wsciekt sie, poniewaz ma jakis problem. Jesli tylko mozesz,
zaproponuj mu pomoc w jego rozwigzaniu, o ile jest to problem krétkoterminowy. Nie obiecuj
czego$, czego nie mozesz dotrzymac.

Negocjatorzy pertraktujacy z porywaczami, w zamian za poddanie sie moga np. zatatwic szybkie
przybycie adwokata na miejsce zatrzymania. Negocjujac z grozagcym samobodjstwem,
sprowadzajg na miejsce psychologa lub obiecuja kontakt z dobrym prawnikiem (gdy np.
powodem grozby sa ktopoty natury prawnej).

5. Pomoz drugiej stronie wyjsc¢ z twarza z sytuacji.

Nie ulegaj pokusie triumfu. Moze ona zniszczy¢ efekt zmudnych rozmoéw. Pomoéz drugiej stronie
zachowac twarz. W zaleznosci od sytuacji podziekuj za wskazanie problemu (dowartosciujesz)
lub potwierdz prawo do zdenerwowania w tak trudnej sytuacji itp.

***

ZAKONCZENIE

Skoro znasz juz wszystkie przedstawione tu techniki, zycze Ci dwdch rzeczy.

Po pierwsze, abys je wszystkie opanowat(a), a w szczegolnosci obrone przed manipulacja
w negocjacjach.

Po drugie, abys o nich ,zapomniat(a)”. Zycze Ci negocjagji, w ktérych przyjazne techniki beda
Twoim nawykiem, oraz negocjacji, w ktérych nigdy nie bedziesz musiat(a) siegac¢ po manipulacje.
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Te ksigzki warto przeczytac

Cialdini R., Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, GWP, 2004.

e Dolinski Dariusz, Techniki wptywu spotecznego. Wydawnictwo naukowe Scholar, 2006
e Fisher R, Ury W., Dochodzac do tak. Negocjowanie bez poddawania sie. PWE, 2004.

e Fortuna Pawet, Sprzedaz bez sprzedawania. Wydawnictwo Naukowe PWN, 2018.

e Haman W. Gut. J., Doceni¢ konflikt. Od walki i manipulacji do wspétpracy. One Press,
2008.

e Haman W. Gut. J,, Handlowanie to gra. One Press, 2004.

Polecisz jaka$ ksiazke, film lub blog o negocjacjach/sprzedazy? Napisz do mnie:
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Warunki licencji

na uzytkowanie e-publikacji ,Techniki i praktyki negocjacyjne”

Podstawowe definicje

Licencjodawca:
GrowinGame Sp. z 0.0., 12-100 Szczytno, ul. Wtadystawa tokietka 8, NIP 739-388-69-25, REGON
364942639, KRS 0000628262, zwana dalej w niniejszej Licencji GrowinGame.

Licencjobiorca:

Prawowity nabywca e-publikacji , Techniki i praktyki negocjacyjne” zakupionej za posrednictwem
serwisu internetowego www.graszkoleniowa.pl, wymieniony w stopce niniejszego opracowania,
zwany dalej w niniejszej Licencji Uzytkownikiem.

Licencja

Niniejszy dokument i jego postanowienia.

§1 Przedmiot Liceng;ji

1.

2.

6.

Przedmiotem Licencji, zwanym dalej Produktem, jest e-publikacja Techniki i praktyki
negocjacyjne.

Przedmiot Licencji korzysta z ochrony przewidzianej przepisami prawa autorskiego
i oddany w uzywanie nie oznacza przeniesienia ich iwynikajgcych znich praw
majatkowych na Uzytkownika.

GrowinGame jest witascicielem majatkowych praw autorskich do Produktu. Jesli prawa te
lub ich czesci s w posiadaniu 0so6b trzecich, to GrowinGame posiada odpowiednie prawa
uzytkowe.

GrowinGame zezwala Uzytkownikowi na korzystanie z Produktu na warunkach niniejszej
Licencji.

Zakup Produktu oznacza nieodwotalne przyjecie niniejszej Licencji oraz powoduje,
ze warunki niniejszej umowy stajg sie prawnie wigzace.

GrowinGame nie upowaznia Uzytkownika do udzielania dalszych sublicencji na Produkt.

§2 Prawa i obowiazki Uzytkownika

1.

Uzytkownik ma prawo wielokrotnego i nieograniczonego w czasie uzywania Produktu dla
wiasnych potrzeb zgodnie z jego funkcjami. Nie ma prawa ptatnego rozpowszechniania
powielonego Produktu (sprzedazy).

Uzytkownik nie ma prawa wypozyczania lub najmu Produktu lub jego kopii ani
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publicznego ich udostepniania.

3. Uzytkownik (wtasciciel licencji) ma prawo powielania _dowolnych czesci lub catego
Produktu jedynie w celu osobistego przekazania kopii Produktu uczestnikom zajec
edukacyjnych, ktore osobiscie prowadzi. Dotyczy to takze zaje¢ prowadzonych online i
przekazywania tejze publikacji w formie elektronicznego pliku PDF. Niemniej wtasciciel
licencji powinien poinformowad uczestnikéw, iz _moga wykorzystywaé publikacje
wytacznie do wiasnych celdéw edukacyjnych (nie_moga jej kopiowa¢, upubliczniad,
przekazywac lub odsprzedawac dalej, osobom trzecim).

4. Uzytkownik ma obowigzek ochrony swego egzemplarza Produktu przed wykonaniem
kopii przez niepowotane osoby trzecie.

5. Produkt i kazda jego strona zawierajg notatke ,Copyrights: GrowinGame Sp. z 0.0.” oraz
adnotacje dotyczaca Licencji. Uzytkownik jest zobowigzany, aby razem z kazda kopia
przekazywang uczestnikom jego zajec¢ przejacC i zamiesci¢ ten zapis w niezmienionej
formie. Uzytkownik ma prawo umiesci¢ na tych kopiach swoj znak handlowy.

6. Ninigjsza Licencja upowaznia do korzystania przez Uzytkownika z nazwy handlowej
.GrowinGame” w celach promowania jego zaje¢ edukacyjnych.

7. Jesli GrowinGame uzna, ze sposob, materiaty lub sSrodki promocyjne wykorzystane przez
Uzytkownika godza w dobra GrowinGame, GrowinGame poinformuje Uzytkownika
o cofnieciu upowaznienia do uzywania nazwy handlowej. Uzytkownik jest wodwczas
zobowigzany do niezwtocznego wycofania nazwy handlowej GrowinGame z wszelkich
materiatéw i Srodkdw promocyjnych oraz zaprzestania jej uzywania w przysztosci.

8. Niniejsza Licencja nie stanowi upowaznienia do korzystania ze znakow towarowych,
znakéw ustugowych ani nazwy handlowej GrowinGame w zakresie innym niz
przewidziany podpunktami 5, 6 i 7.

9. Uzytkownik ma prawo dokonywania zmian w Produkcie jedynie na wiasny uzytek,
z wyjatkiem notatki, o ktorej mowa w §2, podpunktach 3 i 5. Ma prawo powielania
zmienionego Produktu wytacznie na takich samych zasadach, jak dla produktu
dostarczanego przez GrowinGame iopisanych w niniejszej Licencji. Nie ma prawa
ptatnego rozpowszechniania (sprzedazy) zmienionego Produktu i jego Dokumentagji.

10.W przypadku dokonania w Produkcie zmian przewidzianych podpunktem nr 9
Uzytkownik ma obowigzek zachowania zapisu o prawach autorskich iprawach do
kopiowania, zamieszczonych na stronie nr 2 oryginalnego produktu.

11.Uzytkownik nie ma prawa uzyczania i udostepniania Produktu osobom trzecim w celu
wykorzystania go w imieniu Uzytkownika.

§3 Zbycie praw do Liceng;ji
1. Licencjobiorca nie uzyskuje prawa do odsprzedazy praw do licencji innemu podmiotowi.
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§4 Naruszenie warunkow Licencji
1. Naruszenie przez Uzytkownika warunkéw Licencji powoduje uniewaznienie Licencji i daje
GrowinGame prawo zadania:
— zaprzestania dalszego uzywania Produktu,
— zniszczenia lub zwrécenia wszystkich kopii Produktu ijego Dokumentacji bez
zwrotu kosztu ich zakupu,
— odszkodowania finansowego w wysokosci uzaleznionej od wyceny strat, wykonanej
przez GrowinGame.
2. Jesliwyrok sagdowy lub jakakolwiek inna przyczyna czy sita wyzsza narzuca Uzytkownikowi
dziatania niezgodne zzasadami niniejszej Licencji, Uzytkownik zobowigzany jest
zaprzesta¢ uzywania Produktu.

§5 Wylaczenie odpowiedzialnosci
1. GrowinGame nie ponosi odpowiedzialnosci materialnej za jakiekolwiek szkody lub straty
Uzytkownika zwigzane z uzytkowaniem Produktu objetego Licencja.
2. GrowinGame ponosi odpowiedzialnos¢ zgodnie z ustawowymi przepisami regulujgcymi
kwestie odpowiedzialnosci za Produkt w zakresie, wjakim te przepisy znajduja
zastosowanie wobec Produktu.

§6 Pozostate postanowienia

1. Jezeli jakiekolwiek postanowienie niniejszej Licencji okaze sie niewazne lub niewykonalne
na gruncie obowigzujgcego prawa, pozostanie to bez wzgledu na waznos¢ lub
wykonalno$¢ pozostatych postanowien i Licengji jako catosci.

2. W zakresie nieuregulowanym warunkami Licencji majg zastosowanie przepisy Kodeksu
Cywilnego i Ustawy o prawie autorskim i prawach pokrewnych.

3. Wszelkie spory sgdowe zwigzane z interpretacja niniejszej Licencji, wynikte miedzy
GrowinGame a Uzytkownikiem lub Wykonawca podlegaja wytacznej jurysdykcji sadu
wihasciwego dla siedziby prowadzenia przez GrowinGame dziatalnosci gospodarcze;.
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Trenerzy dla Planety

To wartosciowa inicjatywa, o ktorej zawsze warto wspominaé! Nawet w ebooku dotyczacym

negogjagji

W ponizszym wpisie znajdziesz wiecej szczegdtdéw, w tym informacje na temat bezptatnej
gry ,Przestanie dla Planety”. Pobierzesz takze ekoporadnik peten inspiracji dla kazdego tre-
nera, wyktadowcy czy nauczyciela, ktéremu bliskie sg zachowania proekologiczne.

-> Zobacz wpis: Czy grajgc mozemy zmieniac... swiat?

7

iy

TRENERZY
dia Plavety
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Podczas realizacji zakupow na
wpisz w odpowiednim polu ponizszy kod:
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Otrzymasz od nas 15% rabatu na zakup
m.in. szkoleniowych gier z negocjacji i sprzedazy.

Wybierz gry rozwijajace umiejetno$¢ negocjacji:

Sprawdz rowniez gry szkoleniowe rozwijajace umiejetnos¢ sprzedazowe:
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