Trening psychologiczny SZTUKA NEGOCJACJI

STYLE NEGOCJOWANIA

Negocjacje pozycyjne - ,,twarde”

Uczestnicy sgprzeciwnikami.

Celem jest pokonanie przeciwnika (zwycigstwo) i zaspokojenie maksimum wlasnych
intereséw kosztem strony przeciwnej.

Zadanie ustepstw jako warunku stosunkoéw wzajemnych.

Negocjacje ,,twarde” mogq mieé zastosowanie w sytuacjach jednorazowych, prowadzq
bowiem do usztywnienia stanowisk i nie umozliwiajq dalszej wspolpracy.

Negocjacje ulegle - ,,mi¢kkie”

Uczestnicy sa przyjaciotmi.

Celem jest porozumienie kosztem ustepstw strony przeciwnej, rezygnacji z wlasnych waznych
interesow.

Ustepowanie, aby pielggnowaé wzajemne stosunki.

Negocjacje ,, miekkie” nie sprzyjajq trwalej wspélpracy, bowiem prowadzq do eskalacji zqdan
strony przeciwnej i poczucia, ze jest sie wykorzystywanym.

Negocjacje nastawione na wspolprace - oparte na zasadach
Uczestnicy rozwigzujg problem.

Celem jest rozwigzanie problemu, ktore uwzglednia interesy obu stron.
Wyn8ik osiagniety jest efektywnie i polubownie.

Negocjacje nastawione na wspolprace pozwalajq na osiggnigcie porozumienia, opartego na
konstruktywnych podstawach, dajqcego satysfakcje obu stronom. Doprowadzajq do sytuacji
WYGRANY - WYGRANY.

Umozliwia to trwaly kontakt i dlugotrwalq wspolprace.

Negocjacje nastawione na wspdlprace to podstawowy sposob uzyskiwania od innych tego,
czego chcemy. Jest to gwrotny sposéb komunikowania si¢ w celu porozumienia w sytuacji,
gdy Ty i druga strona zwiqzani jestescie pewnymi interesami, z ktorych jedne sq wspdlne, a
inne przeciwne.
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PODSTAWOWE ZASADY NEGOCJACYJNE

1. Oddziel ludzi od problemow.

Jest to bard2o wazna reguta. Nieprzestrzeganie jej jest przyczyna destrukcyjnych zachowan
(obrazanie sig, atakowanie, zaognianie konfliktu). Regufa ta mowi nam, ze nalezy oddzieli¢
sprawy interpersonalne od probleméw do rozwigzania. Czesto w czasie trudnych negocjacji
dochodzi do osobistej konfrontacji pomigdzy partnerami lub wypominania sobie
wezesniejszych urazoéw. tego typu postepowanie nie ma nic wspolnego z meritum sprawy i
oddala jednoczesnie mozliwos$¢ porozumienia sie. Dlatego tez trzeba oddzieli¢ te dwie sprawy
1 zaja¢ si¢ konfliktami osobistymi w okre$lonym czasie.

Bardzo wazny jest prawidlowy dobér negocjatoréw. Powinni to by¢ ludzie zyczliwi
sobie, mocno identyfikujacy si¢ z interesami zespolu, ktory reprezentujg.

Zasadg ta mozna okresli¢ w inny sposob:

- Atakuj problemy nie ludzi, lub badz migkki dla ludzi, a twardy wobec probleméw.
Reguly tej nie mozna zrealizowaé w czasie negocjacii, kiedy nie sa nazwane problemy. Gdy
brak jasno przedstawionych probleméw negocjacyjnych - negocjatorzy atakujg siebie
nawzajem. Ale po to, zeby sformutowaé problemy negocjacyjne konieczne jest poznanie i
przedstawienie najwazniejszych intereséw whasnych i partnera. Tak dlugo dopoki rozméwcey
nie rozumieja wzajemnych intereséw i potrzeb atakuja i deprecjonuja stanowisko
partnera.

2. Koncentruj si¢ na interesach, a nie na stanowiskach.

W trakcie negocjacji ludzie czgsto przywiazuja sie do swojego stanowiska, co utrudnia im
rozwigzywanie problemu.

Nie znaja wlasnych potrzeb, intereséw, ktére znajduja sie za stanowiskami (celami).

Np. malzefistwo, ktore rozmawia na temat spedzenia wakacji. Maz chce jechaé nad jeziora,
zona wolalaby spedzi¢ ten czas w gérach.

Tak dtugo dopoki nie nazwa oni swoich waznych potrzeb i intereséw nie bedgq mogli znalez¢
satysfakcjonujacego obie strony rozwiazania. Aby p6js¢ krok dalej w negocjacjach powinni
odpowiedzie¢ sobie na pytanie: ,,Dlaczego Tobie na tym tak zalezy?”, ,Dlaczego tego
checesz?”.

Po nazwaniu swoich autentycznych potrzeb nie bedzie juz tak waina opozycja
stanowisk., Negocjatorzy beda mieli teraz szans¢ na nazwanie realnego problemu do
rozwiazania.

3. Formuluj pytania przed odpowiedziami

Bardzo wazne jest, w trakcie prowadzenia negocjacii, zeby zbyt szybko, zanim nie poznamy
swoich najwazniejszych interesow, nie proponowagé rozwigzan.

Takie poSpieszne rozwigzania sg ,,zgnitym” kompromisem.

W Twoim mysleniu nie opieraj si¢ na schematach i przypuszczeniach, pytaj o wszystko co jest
niejasne.
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BADZ MIEKKI DLA LUDZI
A TWARDY WOBEC PROBLEMU

Okazuj ludziom szacunek ale badz stanowczy i konsekwentny w sprawach dotyczacych

Twoich interesow.

Pamietaj: masz do czynienia z istotami majacymi swoje uczucia, rozne wartosci, rozne
doswiadczenia. Ludzie denerwuja si¢, boja, czuja si¢ urazeni. W trakcie
ostrego sporu (jaki moze mie¢ miejsce) uczucia mogg si¢ stawa¢ wazniejsze
niz rozmowy. Zto$¢ jednej strony moze budzi¢ Igk u drugiej. Silne emocje
moga doprowadzi¢ do impasu lub zerwania negocjacji.

Istotna jest umiejetnos¢ zdawania sobie sprawy z wlasnych emocji oraz zrozumienia tego,
co odczuwa partner reprezentujqcy drugq strong negocjacji.

O emocjach swoich i partnera trzeba rozmawiaé.
Jesli ludzie uwolnig si¢ od cigzaru wyrazanych emocji - bardziej moga zajaé si¢ problemem.

Kontroluj emocje swoje i partnera: gdy partner przestaje si¢ kontrolowa¢ - nie odpowiadaj
mu tym samym !

Negatywne niekontrolowane uczucia - doprowadzaja do pomieszania stosunkéw miedzy
ludZmi, ze sprawami merytorycznymi.

Dbaj: by partner w czasie rozméw mogt zachowaé dobre mniemanie o sobie, poczucie
wlasnej godnosci.

Wyrazaj sympatig: uscisk reki, usmiech, wspdlny positek.

Tworz dobry klimat.

Umiej¢tno$¢ sprawdzania jak te same fakty interpretuje druga strona - jest jedng z
najwazniejszych cech dobrego negocjatora - czyli patrzenie na dyskutowane problemy oczami
drugiej strony (co odczuwa, co mysli).

o tego stuzy umiej¢tnos¢ dobrego SEUCHANIA.

W trakeie shuchania nalezy zrozumie¢ emocje, perspektywe partnera (a nie przygotowaé
odpowiedz).

NAJTANSZYM USTEPSTWEM wobec negocjatora drugiej strony jest danie do
zrozumienia, ze zostal wystuchany.

Rozumienie cudzego punktu widzenia # podzielanie jego pogladéw ale zmniejsza obszar
konfliktu.
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4. Doceniaj pozytywy, nazywaj osiagnigcia podczas negocjacji

Im trudniejsze sa negocjacje, tym istotniejsze jest docenianie wszelkich pozytywnych
zachowan i zmian.

Pozytywy zachecaja do wspdldziatania, np.

»Nie rozwigzaliSmy jeszcze naszych probleméw, ale naszym wspdélnym osiagnigciem jest to,
ze nikt nikomu nie przerywal wypowiedzi.”

S. Zastanow si¢ nad tym jakie reguly sa dla Ciebie wazne, ktore Ty bys
wprowadzil/a. Napisz ...
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