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Wprowadzenie
Czego się dowiecie z tej książki?

Każdy może się znaleźć w sytuacji, w której będzie musiał 
coś wynegocjować. Nawet zwykłe sprawy, jak omawianie 
z partnerem lub dziećmi domowych zajęć czy planowanie 
kolejnego urlopu, wymagają negocjacji. Pertraktujemy z na-
jemcą, sprzedawcą, hydraulikiem, prowadzimy negocjacje  
w sprawie wynagrodzenia, a także negocjacje handlowe.

Często całkiem nieświadomie stosujemy różne techni-
ki negocjacyjne w zależności od tego, co chcemy osiągnąć.  
W wielu sytuacjach nie ma to szczególnego znaczenia, jed-
nak w wypadku ważnych negocjacji handlowych, gdzie w grę 
wchodzą duże sumy pieniędzy, bardzo istotne jest odpowied-
nie przygotowanie.

Co to znaczy „negocjować”?

Negocjować to inaczej komunikować się z jednym lub kil-
koma partnerami w celu osiągnięcia porozumienia w jakiejś 
sprawie (np. w kwestii warunków umowy). Chcąc osiągnąć 
zamierzony rezultat, negocjujący partnerzy często muszą iść 
na ustępstwa.

Prawdziwe negocjacje, których efektem jest zadowalający 
obie strony wynik, polegają na odpowiedniej umiejętno-
ści dawania i brania, ogólnie znanej pod nazwą metody 
Win-Win.

Porozumienie oparte na tej metodzie gwarantuje obu 
stronom sukces i rozwój współpracy. Lekceważenie intere-
sów drugiej strony, forsowanie własnych interesów przez jed-
nego z partnerów zwykle obraca się przeciwko niemu.

Negocjując, należy mieć zawsze na uwadze swoje przyszłe 
relacje z partnerem.
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X	 Wybierając niewłaściwą taktykę, stosując groźby i przyj-
mując postawę dominacji oraz inne, deprecjonujące 
pozycję partnera metody, nigdy się nie osiągnie oczeki-
wanych rezultatów – może dojść jedynie do obniżenia 
poczucia własnej wartości i utraty zaufania partnera.

X	 Książka ta pokaże, jak skutecznie i uczciwie negocjować, 
jakie techniki stosować, jak reagować na techniki stoso-
wane wobec was. 

X	 Rozdział 1. mówi o tym, jak ważne jest określenie celu 
negocjacji i odpowiednie do niej przygotowanie; pokazu-
je, jak się przygotować. Analiza słabych i mocnych stron, 
własnych i partnera, pozwoli wam ocenić waszą i jego 
pozycję negocjacyjną.

X	 Rozdział 2. opisuje aspekty emocjonalne w komunikacji 
werbalnej i niewerbalnej – przede wszystkim w odniesie-
niu do partnera rozmowy. Poznacie, jak istotne znacze-
nie ma czynnik sympatii i pozytywne nastawienie, otrzy-
macie wskazówki dotyczące rozpoczęcia rozmowy.

X	 Rozdział 3. poświęcony jest rodzajom i technikom py-
tań. Nauczycie się odróżniać pytania informacyjne od 
sugerujących, otwarte od zamkniętych, poznacie różne 
rodzaje pytań.

X	 W rozdziale 4. przedstawiono różne techniki negocjacyj-
ne. Dowiecie się, kiedy i jakie techniki należy stosować, 
aby osiągnąć optymalny wynik negocjacji.

X	 Nie wszyscy partnerzy negocjacji będą wobec was jed-
nakowo życzliwi. Z rozdziału 5 dowiecie się o różnych 
typach zachowań, na które trzeba być przygotowanym, 
mając do czynienia z trudnymi, nieuczciwymi partnera-
mi. Zostaniecie poinstruowani, jakich zasad należy prze-
strzegać w tego rodzaju trudnych rozmowach.


