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Indywidualne style negocjowania

Styl etyczny — charakteryzuje si¢ zaufaniem i wiarg we wspol-
ne interesy, zasady i warto$ci, wyznaczaniem wysokich stan-
dardow, pracag nad propozycjami lezacymi we wspdlnym inte-
resie, niezaleznym mysleniem, trzymaniem si¢ zasad.

Styl analityczno-agresywny — charakteryzuje si¢ ostrozng
analizg, preferencjami dla twardych faktow i liczb, zdrows
logika, uprzednim wazeniem wszystkich mozliwosci, polega-
niem na rozsadnych procedurach, przewidywalnoscia, sztyw-
nym pilotowaniem celow.

Styl jowialny — charakteryzuje si¢ dobrymi umiej¢tnosciami
interpersonalnymi, wdzigkiem osobistym, dyplomacja, wywie-
raniem pozytywnego wpltywu na przebieg negocjacji, checig
wyprobowywania, wrazliwo$cia na rozwiazania cato$ciowe,
elastycznoscia.

Styl elatyczno-agresywny — charakteryzuje si¢ potrzeba do-
konan, uznaniem dla wyzwan i osiagni¢¢, wykorzystywaniem
szans.

Strategie negocjacyjne

Negocjacje pozycyjne

Okreslenia spotykane w literaturze: negocjacje twarde,
.przeciaganie liny”, ,,okopy I wojny swiatowe;”

Glowna idea: Negocjowanie jest jak dzielenie tortu — wygrywa
ten, komu przypadnie wickszy kawalek.

Efekty stosowania strategii pozycyjne;j:

zyski koszty
aby doszlo do takiego czesto niszezy relacje
przetargu — niekonieczne miedzyludzkie
jest zaufanie
nie wymaga petnego antagonizuje grupy

odkrycia posiadanych
przez nas informacji
moze zapobiegac zbyt
wczesnym ugodom

ogranicza mozliwos¢
poszukiwania rozwigzan

sprzyja sztywnemu
przywiazaniu si¢ do
swoich pozycji

utrudnia skupienie si¢ na
interesach i potrzebach
stron

jest uzyteczna w dojsciu do
arytmetycznego
kompromisu

czgsto jest nieodzowna
wobec drugiej strony
grajacej nie fair

Negocjacje problemowe
Okreslenia spotykane w literaturze:

® negocjacje rzeczowe

negocjacje partnerskie

negocjacje wokol meritum

negocjacje integracyjne

procedura wspolnego rozwiazywania problemow

Glowna idea:

Nie taktuj konfliktu jako walki czy gry — lecz jako sposobno$é
do wspolnego rozwigzania problemu.

Zatozenia negocjacji problemowych:

e To, co chcemy podzieli¢ migdzy siebie — jest zasad-
niczo nieograniczone.

e Mamy mozliwo$¢ osiagnigecia rozwigzan lepszych
niz mechaniczny kompromis pomigdzy wstepnymi
propozycjami stron.

e Nie walczymy ze soba — realizujemy wlasne potrze-
by, lecz nie na drodze pokonania drugiej strony.

Uwaga!
W zwigzku z powyzszym rozwigzanie problemu wymaga
bardziej skomplikowanych procedur — a mianowicie:

e wspolnego zdefiniowania problemu;

e analizy rzeczywistych interesow

e  tworzenia nowych rozwiazan;

e  oceny tych rozwigzan, z uwzglgdnieniem punktu

widzenia wszystkich stron.

Czynniki wptywajgce na negocjacje

Stan krajowej gospodarki (wzrost; stabilizacja; recesja).

1
2. Stawki wynagrodzen oraz wcze$niejsze porozumienia
(lokalne; krajowe; branzowe).

3. Kursy walut, stopa inflacji.

4. Poziom bezrobocia (lokalny; krajowy; branzowy; w gru
pach zawodowych — etc.).

5. Rzadzaca partia polityczna.

6. Sektory gospodarcze a uwarunkowania polityczne.

7. Kondycja Zwiazku Zawodowego

Asertywno$é — to umiejetnos¢ wyrazenia samego siebie w
sposOb wlasciwy, jasny i bezposredni, to szacunek dla
siebie i dla innych ludzi.

Zachowania ulegle — to takie, w ktorych jedna osoba
zezwala drugiej na udaremnienie realizacji swoich celow.
Zachowania agresywne — to takie, ktore udaremniajg
realizacje¢ celéw innej osobie.

Zachowania manipulacyjne — to takie, ktére budowane sa

na fatszu, obtudzie, intrydze i przebieglosci.
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Taktyki negocjacyjne

1. Kwestionowanie faktéw bazowych.

Kazde zestawienie statystyczne jest elastyczne w interpreta-
cji; poprzez dowolno$¢ w wyborze i zestawieniu materiatu
liczbowego fatwo mozna nim manipulowaé. Musimy zawsze
pytanie, sposob
spreparowano wykorzystane w argumentacji liczby oraz do-

postawi¢  sobie w jaki uzyskano/
magac si¢ przejrzystego przytaczania danych.

2. Demaskowanie sprzecznosci.

Czy zachodza jakie$ sprzecznosci lub niekonsekwencje w
argumentacji drugiej strony. Nie pozwolmy, by umkneta nam
jakakolwiek zauwazona sprzecznosc.

3. Salami.

Osiaganie czego$ kawalek po kawalku — tak dtugo, az zdobe-
dzie si¢ calos¢.

4. Gra na zwloke.

Préba przyhamowania tempa rozmow — np. poprzez szczego-
lowe analizowanie tekstu, ,,chorobe dyplomatyczng”, prowo-
kowanie utarczek stownych, podnoszenie starych probleméw
itp.

5. Poréwnania.

Odniesienie naszej sytuacji do np. podobnej sytuacji w innym
zaktadzie pracy — wzmacnia naszg argumentacje.

6. Pogroézki.

Agresywna technika strony silniejszej i nie liczacej sie z od-
czuciami drugiej strony.

7. Wygdrowane zZadanie poczatkowe.

Ulatwia ewentualne ustgpstwa, daje szans¢ na osiagnigcie
lepszego wyniku.

8. Ustepstwa.

Zobligowanie drugiej strony do rewanzu.

9. Ultimatum.

,Jezeli... —to...”. Technika prowokacyjna, raczej nie zalecana.
Moze okaza¢ si¢ mato skuteczna — lub wrecz przynies¢ sku-
tek odwrotny od zamierzonego.

10. Ostateczna oferta.

Taka oferta moze by¢ tylko jedna. Nie mozna juz od niej
odstapi¢ nie tracac twarzy. Tez mocno niebezpieczna techni-
ka.

11. Atak frontalny.

Podwazenie wiarygodno$ci negocjatora. Na pewno zaskutku-
je poirytowaniem rozmowcy.

12. Ograniczone pelnomocnictwo.

Stwierdzenie, po jakim$ etapie ustalen, ze nie posiada si¢
kompetencji (w sensie uprawnien) do podpisania porozumie-
nia. Nalezy wigc to ustali¢ na poczatku!

13. Zaproponowany porzadek obrad.

Ustalenie planu rozméw — ktdrego mozna si¢ potem trzymac.
14. Przyznawanie racji z jednoczesnym zastrzezeniem.
Charakterystyczny zwrot ,.tak, ale...”. Nastepuje tez zmiana
strony ponoszacej odpowiedzialno§¢é. Warto zawczasu przy-
gotowac jak najwigcej kontrargumentow!

15. Pakiet propozycji.

Kilka propozycji podanych w pakiecie (co§ na wzor
»sprzedazy wigzanej”)

16. Zart.

Moze roztadowaé napieta atmosfere — ale moze takze zbic
argumentujacego z tropu. Moze tez zamieni¢ si¢ w pojedynek
na nic nie wnoszace ztosliwosci. Wtedy szybko nalezy po-

wréci¢ do rozmow, demaskujac dowcip jako pusta btahostke.
17. Autorytet.

Powolywanie si¢ na uznany autorytet. Jednak przywotywane
osoby cytowane sg czgsto wybiorczo, a powotywanie si¢ na
nie — nie moze zastapi¢ argumentacji.

18. Argumenty ad personam.

Personalne atakowanie rozméwcy — np. jego cech osobo-
wych. Gra zdecydowanie nie fair; moze bardzo glgboko ura-
zi€.

19. Manipulowanie czasem.

Organizowanie negocjacji w porze niezbyt wygodnej dla
drugiej strony. Korzystanie z dtuzszych przerw. Odwolywa-
nie spotkania. Wspomniana wcze$niej gra na zwloke — jest
czegscia tej techniki. Najlepszym sposobem obrony jest uparte
trzymanie si¢ ustalonych wczesniej procedur.

20. Manipulowanie faktami.

Strony nie ujawniajg wszystkich informacji, ktore moga by¢
istotne dla przebiegu rozméw. Mozna to wychwycié¢ zauwa-
zajac 1 demaskujac sprzecznosci.

21. Ekspert.

Technika podobna do autorytetu, ale konkretniejsza: powoty-
wanie si¢ na swoich ekspertow. Kontra drugiej strony moga
by¢ w tym momencie jej eksperci.

22. Maskowanie.

Proba budowania swojej wiarygodno$ci poprzez odwotanie
si¢ do ,,obiektywnych i niepodwazalnych faktow” — ktore
trudno od razu zweryfikowaé.

23. Proteza.

Proba przerzucenia odpowiedzialno$ci na uwarunkowania
zewnetrzne.

24. Male wielkie ustepstwa.

Bagatelizowanie ustepstw poczynionych juz przez strong
przeciwna.

25. Dobry i zly gliniarz.

Technika podobna do tej znaj z filméw kryminalnych. Stra-
szenie drugim (,,gorszym”) negocjatorem — np. glownym
ksiggowym. Mozna ja odwroci¢ podejmujac gre i pytajac
tego ,.lepszego™: ,,Wiec jakich argumentow moglbym uzy¢,
by przekona¢ gtownego ksiegowego, gdy wroci do stotu ne-
gocjacyjnego?”.

26. Manipulowanie miejscem.

Stworzenie warunkow utatwiajacych negocjacje — np. rozmo-
wy w na terytorium zarzadu firmy, zwiazku zawodowego
albo neutralnym; usadowienie rozméwcow wzgledem okna
(komu stonce bedzie §wieci¢ w oczy).

27. Nieplanowana propozycja.

Jedna z negocjujacych stron proponuje zmiang porzadku roz-
mow.

28. Niespodziewana oferta.

Jaka$ nagta oferta drugiej strony — zwykle jednak nie catkiem
satysfakcjonujaca.

29. Uzalezniona propozycja
Np.: ,,Wasze propozycje podwyzek uzalezniam od poprawy
wydajnosci pracy”.

30. Zdarta plyta.

Uporczywe trzymanie si¢ ustalonych procedur oraz rozpocze-
tych tematow.

- i wiele innych, czesto powstajgcych ad hoc podczas negocja-

ji...
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