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Wprowadzenie

Czego sie dowiecie z tej ksigzki?

Kazdy moze si¢ znalez¢ w sytuacji, w ktorej bedzie musiat
co$ wynegocjowac. Nawet zwykte sprawy, jak omawianie
z partnerem lub dzie¢mi domowych zajeé czy planowanie
kolejnego urlopu, wymagaja negocjacji. Pertraktujemy z na-
jemca, sprzedawca, hydraulikiem, prowadzimy negocjacje
w sprawie wynagrodzenia, a takze negocjacje handlowe.

Czgsto catkiem nieswiadomie stosujemy rdézne techni-
ki negocjacyjne w zaleznosci od tego, co chcemy osiagnac.
W wielu sytuacjach nie ma to szczegdlnego znaczenia, jed-
nak w wypadku waznych negocjacji handlowych, gdzie w gre
wchodza duze sumy pienigdzy, bardzo istotne jest odpowied-
nie przygotowanie.

Co to znaczy ,,negocjowac”?

Negocjowac to inaczej komunikowac si¢ zjednym lub kil-
koma partnerami w celu osiagnigcia porozumienia w jakiej$
sprawie (np. w kwestii warunkéw umowy). Chcac osiagnac
zamierzony rezultat, negocjujacy partnerzy czesto musza i$¢
na ustepstwa.

Prawdziwenegocjacje, ktorychefektem jest zadowalajacy
obie strony wynik, polegaja na odpowiedniej umiejgtno-
$ci dawania i brania, ogolnie znanej pod nazwa metody
Win-Win.

Porozumienie oparte na tej metodzie gwarantuje obu
stronom sukces i rozwoj wspotpracy. Lekcewazenie intere-
sow drugiej strony, forsowanie wlasnych interesow przez jed-
nego z partnerow zwykle obraca si¢ przeciwko niemu.

Negocjujac, nalezy miec¢ zawsze na uwadze swoje przyszte
relacje z partnerem.
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Wybierajac niewlasciwa taktyke, stosujac grozby i przyj-
mujac postawe dominacji oraz inne, deprecjonujace
pozycje partnera metody, nigdy si¢ nie osiagnie oczeki-
wanych rezultatéw — moze dojs¢ jedynie do obnizenia
poczucia wlasnej wartosci i utraty zaufania partnera.

Ksiazka ta pokaze, jak skutecznie i uczciwie negocjowac,
jakie techniki stosowac, jak reagowac na techniki stoso-
wane wobec was.

Rozdziat 1. méwi o tym, jak wazne jest okreslenie celu
negocjacjiiodpowiednie do niej przygotowanie; pokazu-
je, jak si¢ przygotowac. Analiza stabych i mocnych stron,
wilasnych i1 partnera, pozwoli wam oceni¢ wasza i jego
pozycje negocjacyjna.

Rozdziat 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 wskazowki dotyczace rozpoczgcia rozmowy.

Rozdziat 3. poswigcony jest rodzajom i technikom py-
tan. Nauczycie si¢ odrézniac¢ pytania informacyjne od
sugerujacych, otwarte od zamknietych, poznacie rdzne
rodzaje pytan.

W rozdziale 4. przedstawiono rozne techniki negocjacyj-
ne. Dowiecie sig, kiedy i jakie techniki nalezy stosowacé,
aby osiagnac optymalny wynik negocjacji.

Nie wszyscy partnerzy negocjacji beda wobec was jed-
nakowo zyczliwi. Z rozdzialu 5 dowiecie si¢ o réznych
typach zachowan, na ktore trzeba by¢ przygotowanym,
majac do czynienia z trudnymi, nieuczciwymi partnera-
mi. Zostaniecie poinstruowani, jakich zasad nalezy prze-
strzega¢ w tego rodzaju trudnych rozmowach.



