Jak negocjowac?
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Wszystko da si¢ wynegocjowac! Kazdy to styszal juz setki razy niezaleznie od miejsca zatrudnienia.
Zreszta — zasady co kiedy 1 komu powiedzie¢ w trakcie negocjacji - to podstawowe elementy sukcesu
(lub niepowodzenia) w kazdym oficjalnym lub prywatnym spotkaniu.

Podstawowym zalozeniem negocjacji jest fakt, ze nikt nigdy nie méwi calej prawdy. Dobrze wigc
zna¢ i pozna¢ sztuczki, ktére moga calq sytuacje utatwic.

Oto 11 najbardziej skutecznych sztuczek w negocjacjach:

11.

. ,Niegrzeczna kaczuszka” — pokazuje trzy rozwiazania, z ktérych dwa sa przedstawione w

uprzywilejowany sposob i sa pozytywniejsze, a ostatnie pokazane jest w mniej korzystnym
Swietle. Partner z ktérym negocjujesz odnosi wrazenie, ze to, co mowisz o tych lepszych
rozwigzaniach, jest tak samo uczciwe jak to, co méwisz o tym najstabszym produkcie. Na
przyktad sprzedawcy na targowiskach czg¢sto korzystaja z tej sztuczki, kiedy méwia: ,,Nie kupuj
dzi§ pomidoréw, nie sa takie Swieze! Kup lepiej papryke i ogérka, przywioztem je dzis rano!”

. Zmienianie sposobow negocjowania - doprowadza do wprowadzenia partnera w btad i opiera sig

na szybkiej zmianie nastgpujacych sposobéw negocjacji: pasywnego, agresywnego 1 asertywnego.

. Przyci$niecie rozméwcy, zeby si¢ z toba zgodzil - osoba, ktdra si¢ z toba zgadza, tatwiej

pozytywnie odpowie na twoje pytania.

. »y5topa na progu” - jesli chcesz uzyskac od kogos co§ waznego, nalezy podarowaé mu na

poczatku lekka przewage. Po jej uzyskaniu mozesz podejs¢ z prawdziwym zadaniem. Jest to
praktyczny przyktad negocjacji w dwoch etapach: najpierw uzyskasz jego zadowolenie, a w
drugim osiagniesz swoje cele.

. s»Zatrzasniete przed nosem drzwi” — jesli chcesz uzyskac konkretny postep, zadaj od rozméwcy

5-10 razy wigcej niz cheesz osiagnaé. Oczywiscie odmowi, ale pozniej na pewno bedzie tego
zatowal. Potem mozna mu przedstawic¢ swoj cel 1 partner bedzie zadowolony, ze ci¢ zaspokoit
,,tak tanio”.

. Trzy kroki — sztuczka opiera si¢ na zasadzie kontrastu. Jesli chcesz co$ uzyskad, nalezy

poréwnac to z czyms ekstremalnie jakoSciowym, a p6zZniej na odwrdt, z czyms o wiele gorsze]
jakosci. Na koncu przedstaw to, co chcesz osiagna¢ pod hastem: dobra jakos¢ na te konkretne
okolicznosci.

. Trzy opcje — zbyt duza réznorodnos¢ powoduje problemy w podejmowaniu ostatecznej decyzji.

Dlatego dobrze jest ograniczyc¢ si¢ do trzech opcji.

. Przedstaw korzysci - tzn. nie poszczegdlne sktadniki kremu rozwiazania, ale jego dziatanie, ktére

sprawia, ze skutecznie osiaga cel. Mozna to poréwnaé¢ do mowienia o nie o wlasciwosciach
technicznych luksusowego samochodu, ale o samopoczuciu, kiedy prowadzi si¢ taki pojazd.

. Uzyj przynety — naciskaj na rozméwce, aby przekona¢ go, ze oferujesz cos§ wyjatkowego.
. Zawsze mOw mniej, niz jest to potrzebne - jesli prébujesz zrobi¢ dobre wrazenie, to p6Zniej

mniej znaczy wigcej! Nawet jesli powiesz co$ banalnego lub caty wyktad zakoniczysz og6lng
prawda, moze to wyglada¢ naprawdg ciekawie.

Nigdy nie probuj wygladaé doskonale - moze to niebezpieczne wygladaé wsrdd innych, ze nie
masz zadnych brakow lub stabosci. Czasami dobrze jest pokazac stabos¢ 1 przyznac si¢ do niej,
unikajac zawisci rozméwcey, dzigki czemu latwiej wynegocjujesz to, zamierzates.
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