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YA SERVAI S AWVE
W hegocjacjach

CO NEGATYWNIE WPLYWA
NA NASZA POZYCJIE W NEGOCJACIJACH...?

brak wizji celu i scenariusza negocjacji
B uzaleznienie od wyniku negocjacji

- przegrywa ten, komu bardziej "zalezy"
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ZASADY W NEGOCJOWANIU -
wprowadzenie

WARUNKI SKUTECZNYCH NEGOCJACII:

przygotowanie

wizja celu i precyzyjna definicja obszaru ustepstw

Inteligencja emocjonalna- elastycznosc |
aktywnosc

El- ATUTY | ZAGROZENIA

SKUTECZNY NEGOCJATOR: asertywny, prowadzacy, racjonalny,
zNna temat, rozwigzuje problemy, cierpliwy, stuchajacy, z intuicja
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~4 ZASADY W NEGOCJOWANIU -
wprowadzenie
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Etyka w negocjacjach przez pryzmat reputacji, celow |
efektywnosci negocjacji

"'STARE" A "NOWE" PODEJSCIE DO NEGOCJACII
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ZASADY W NEGOCJOWANIU -
wprowadzenie

Wizja celu | precyzyjna definicja obszaru ustepstw

obszar, a cel negocjacji

obszar wspotpracy- projektowanie | definiowanie
obszaru ustepstw

punkty krytyczne umowy/wspdtpracy

"Doskonatos¢ osigga sie nie wtedy, kiedy nie mozna juz nic dodag,
ale wtedy kiedy nie mozna nic ujgc¢".

Antoine de Saint Exupery
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STRATEGIA
OSIAGANIA CELOW
W NEGOCJACJACH
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BATNA
Best Alternative To a Negotiated Agreement

Najlepsza alternatywa dla nhegocjowanego porozumienia
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ETAPY KOMUNIKACIJI W NEGOCJACIJACH

KONTAKT- pierwsze wrazenie

BUDOWANIE RELACII

OTWARCIE ROZMOW- definiowanie oczekiwan, nazywanie intencji reakcja na
pierwszg oferte

ZADANIA | USTEPSTWA; emocje- oddzielaj osobe od problemu

IMPAS | jego przetamywanie

FINALIZACIA

DOMYKANIE- budowanie relacji
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Gora lodowa

DUZO WIECEJ DZIEJE SIE W NAS,
POD POWIERZCHNIA WODY.
WSZYSTKO MA POCZATEK |

KONIEC
W NAS-W NASZEJ GLOWIE.

KAZDY, CHOC TEGO NIE WIDZIMY,
NOSI W SOBIE SWOJ ZLOZONY
SWIAT WARTOSCI, PROBLEMOW,
CELOW CZY RELACII.



WYKORZYSTAIJ, ZAPLANUJ PRZERWE

Znaczenie | potencjat przerwy w negocjacjach:

IMmpas

zagrozenie realizacjl planow

utrata kontroli nad emocjami

konsultacje telefoniczne z osobg decyzyjna
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TECHNIKI MANIPULACIJI

wzbudzanie poczucia winy
atak personalny
czy to wszystko na co Pana sta¢?- Henry Kissinger
metoda Columbo
niepetne petnomocnictwo
zdechta ryba
optyk z Brooklynu
niespdjna akcja
dobry i zty policjant
"no tak, to moja wina"
komplementowanie, zaprzyjaznianie sie

ocena twoich wartosci
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ASERTYWNOSC
W
KONFRONTACII
Z MANIPULACIJA
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Strategia negocjacyjna,
granice ustepstw

Macierz zachowan kontrahentéow i strategie wspétpracy

EKSTRAWERTYK

TOWARZYSKI ENERGICZNY
SANGWINIK CHOLERYK

BLYSKOTLIWY ZDECYDOWANY
NIEFRASOBLIWY ZORGANIZOWANY

L —

SPOKOJNY PERFEKCYJNY
FLEGMATK MELANCHOLIK
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Strategia negocjacyjna, granice
ustepstw- macierz zachowan
kontrahentow
| strategie wspotpracy

TOWARZYSTKI SANGWINIK

dar przyciggania do siebie ludzi, gadatliwy, narrator,
dusza towarzystwa, wesoty, spontaniczny, umacnia
kontakt przez dotyk, wylewny, entuzjastyczny,
ekspresywny

STRATEGIE WSPOLPRACY
zostaw troche czasu na nawigzanie relacji, wspieraj
ich wizje | marzenia, nie bagdz nastawiony jedynie
na cel, przedstawiaj sprawe w sposob
efektowny/zajmujacy, w celu uzasadnienia
nie przedstawiaj liczb i pojec




Strategia negocjacyjna, granice
ustepstw- macierz zachowan
kontrahentow
| strategie wspotpracy

PERFEKCYJNY MELANCHOLIK

gteboki, sktonny do rozmyslan, analityczny
powazny i zdeterminowany, filozofujgcy i poetyczny,
wyczulony na piekno, wrazliwy na potrzeby innych

STRATEGIE WSPOLPRACY
przedstaw konkrety i dotrzymuj stowa, uzasadniaj
faktami i liczbami, nie badz zbyt swobodny
W zachowaniu, rozpoczetg sprawe zawsze
doprowadzaj do konca, nie wahaj sie, nie pochlebia]
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Strategia negocjacyjna, granice
ustepstw- macierz zachowan
kontrahentow
| strategie wspotpracy

ENERGICZNY CHOLERYK

dynamiczny i aktywny, musi korygowac btedy,
| trudno go zniechecic, nie ulega wzruszeniom,
: silna wola i zdecydowanie

STRATEGIE WSPOLPRACY
badz konkretny i zwiezty, przedstawiaj fakty logicznie
| sprawnie, dostarcz alternatyw i pozwol wybrad,
nie decyduj za niego, nie badz niezorganizowany,
nie przeskakuj z tematu na temat
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Strategia negocjacyjna, granice
ustepstw- macierz zachowan
kontrahentéw
| strategie wspoétpracy

SPOKOJNY FLEGMATYK

powsciggliwy, spokojny, chtodny | opanowany,
cierpliwy, zrbwnowazony, cichy, a przy tym dowcipny,
zyczliwy | uprzejmy, gteboko skrywa emocje

STRATEGIE WSPOLPRACY
zostaw troche czasu na nawigzanie relacji,
pytaj o opinie | ich obserwacje, nie spiesz sie,
badz wesoty, rezolutny, towarzyski, nie formalizuj,
w celu uzasadnienia nie przedstawiaj liczb i pojec,
nie traktuj ich z goéry




DETERMINACJA

RYWALIZUJE

UNIKAM KONFRONTACJI
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WSPOtPRACUIJE

SZUKAM KOMPROMISU

DOSTOSOWUUIE SIE

EMPATIA
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PODEJMOWANIE
DECYZJI

Problem z podejmowaniem decyzji wynika
Z POCZUCIq, ze jest jedna dobra decyzja |
musimy jg odnalezc.

Tymczasem zazwyczaj nie ma jednej ,dobrej”
| pozostatych ,ztych” decyzji. Pjscie kazda
z drog wigze sie z pewna strata.

Oznacza to, ze podjecie decyzji, nawet tej
ktora nie jest ,optymalna” nie jest przegrana.
A przynajmniej nie jest btedem, ktérego nie
mozna naprawic i nie wyniesc¢ z niego nauki.

Rzeczywistg przegrang jest wieczne
odwlekanie z obawy przed wzieciem
odpowiedzialnosci za podjecie decyzji.




KONFLIKT,KRYZYS
- §Zansa ha rozwoj

Rodzaje konfliktow ze wzgledu na zrédto:

wartosci
relacji
INnteresdw
danych

strukturalny

Spirala emocji w konfliktach

Intencje stron




METODY
ROZWIAZYWANIA
| POSTAWA
W KONFLIKCIE

Metody rozwigzywania konfliktéw w oparciu
o ich przyczyny:

uleganie

wspotpraca

rywalizacja

kompromis

unikanie

tagodzenie

Konflikt jako wskaznik obszaréw do rozwoju
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OCZEKIWANIA STRON W NEGOCJACJACH

STRATEGIA . )
NEGOCJACYINA 2 et ofepszy v
GRANICE
USTEPSTW NAJTRWALSZY

ELASTYCZNY

PRZEWIDUJACY ROZWOJ WSPOtPRACY
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KARTA NIEZLOMNOSEI

Do odrodzenia po upadkach jest Ci
. potrzebna energia budujgca Twojq
Zapisz po co najmniej jednym zradile | NIEZLOMNOSC

energii w kazdej z 4 kategorii o e R os _
Zrodlami tej energii moga by¢:

MIEJSCE MUZYKA MIEJSCE, w ktérym czujesz spokd;
| bezpieczenstwo

MUZYKA, ktéra (w zaleznosci od :3 Ka rta
potrzeby) daje Ci energie do '
Bl Nieztomnosci

dziatania lub spokdj do regeneracj
CZYNNOSC

OSOBA, (albo historia nieztomne]
postaci), ktora wesprze Cie w upadku
i natchnie sita do dziatania

CZYNNOSC/AKTYWNOSC, ktéra
Zachowaj te karte i wracaj do niej pozwoli Ci oderwac sie od problemu,
w -momentach:zwatpienia. | oczyscic gtowe i przywrocic
TO TWOJEZRODL A NIEZLOMNOSCI OWNOVALAEIRE S TN igu

& KONTAKT@ADAMPIASECK].COM <601 774 36T : s KONTAKT@ADAMPIASECKI.COM 601774 367
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ADAM PIASECKI

AN U |

E-mail

kontakt@piasecki.in

Telefon

504 257 857
00177 43 67/

PROJEKT GRAFICZNY
ORAZ WYKONANIE:

SEEQINVISHIBLE

FOTOGRAFIA & GRAFIKA




