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Wstep

Co da Ci ta ksigzka?

Dowiesz sie z niej, na czym polegaja negocjacje, kiedy warto
negocjowac a kiedy nie, jak przygotowywac sie do negocjacji.

Poznasz podstawowe bledy poczatkujacych negocjatoréow, rézne style
negocjacyjne, sposoby targowania.

Dowiesz sie, jakie jest dobre zakonczenie negocjacji, jak wywierac
wplyw na ludzi i jak zastosowaé¢ wywieranie wplywu w negocjacjach,
oraz poznasz taktyki i sztuczki negocjatorskie.

Znaczenie stowa BATNA bedzie dla ciebie oczywiste, dowiesz sie tez
co daje dobra BATNA.

Przyjrzysz sie takze zwyczajom negocjacyjnym w réznych krajach.

A przede wszystkim, dowiesz sie, ze TY mozesz negocjowac, jesli
chcesz, i ze celem negocjacji jest stworzenie sytuacji: wygrana-
wygrana (ang. win-win), czyli obustronnej korzysci. Napisalem ta
ksigzke nie po to, zeby uczy¢ czytelnikow jak wygrywaé z innymi,
tymi, ktorzy jej nie czytali, ale po to, zeby uczy¢ jak dochodzi¢ do
rozwiazania, ktore jest dla obu stron satysfakcjonujace. Bo jaki jest
spoleczny zysk z tego, ze jedna strona zyska tyle ile druga straci?
Lepiej jest przeciez, jezeli zyskaja obie strony.
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Czym sa negocjacje?

Negocjacje to proces, w ktéorym co najmniej dwie strony, poprzez
komunikacje, staraja sie uzyska¢ dla siebie KkorzySci, przy
odmiennych stanowiskach 1 interesach. Negocjacje powinny
prowadzi¢c do znalezienia wspolnego stanowiska, lezacego
w przestrzeni akceptowalnych rozwigzan kazdej ze stron. Posluzmy
sie tu najprostszym przykladem: dwie osoby negocjuja cene starej
lampy na targu staroci. Sprzedawca proponuje cene 100 1zl
a chcialby sprzeda¢ lampe nie taniej niz za 75 zlotych. Ceny powyzej
75 zlotych to przestrzen akceptowalnych rozwigzan sprzedawcy.
Z kolei kupujacy moze wyda¢ maksymalnie 90 zlotych — moze
zaakceptowaé kazda cene ponizej 90 zl. Proces negocjacji powinien
sie zakonczy¢ ustaleniem ceny pomiedzy 75 a 90 zl, i w duzej mierze
od zdolnos$ci negocjacyjnych obu stron zalezy, ktéra z mozliwych
wartosci z przedzialu 75-90 zostanie wybrana. Ten bardzo prosty
przyklad prezentuje kilka cech procesu negocjacji:

[.CzeSciowy konflikt interesow. Zaréwno sprzedajacy jak
i kupujacy daza do transakcji sprzedazy/kupna lampy — to ich
wspoOlny interes. Jeden z nich chce ceny jak najwyzszej, drugi jak
najnizszej — to konflikt interesow.

II.Istnienie wspolnej czeSci przestrzeni akceptowalnych rozwigzan
dla kazdej ze stron. Bez tego negocjacje bylyby bezsensowne, bo
zapewne zakonczylyby sie fiaskiem. Zdarza sie jednak, ze
negocjacje maja sens, cho¢ nie istnieje wspolna przestrzen
rozwigzan — na przyklad, gdy kilka stron prowadzi rozmowy,
w wyniku ktorych ustalaja rozwigzanie korzystne dla niektérych,
a niekorzystne, nieakceptowalne dla innych. Wyobrazmy sobie
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,hegocjacje” pieciu osob, ktéore chcialyby zajac miejsca
w trzyosobowej todce.

II1.Proces negocjacji opiera sie na komunikacji.

IV.Zakonczeniem procesu negocjacji sa uzgodnienia lub fiasko.

Podany powyzej przyklad jest bardzo prosty i jednowymiarowy —
w prawdziwych negocjacjach spotyka sie zazwyczaj wielowymiarowe
przestrzenie rozwigzan, wiele sprzecznych i wspolnych interesow,
oraz wiele r6znych kwestii technicznych — np. czy negocjowaé na
terytorium ,,swoim” czy ,,obcym”.

Zaleznie od podejscia, definicje negocjacji sa rozne:

»Negocjacje sq obustronnym procesem komunikowania sie stron
odbywajgcym sie w sytuacji, gdy oczekujq one, ze porozumienie
moze zapewni¢ wieksze korzysci niz dziatlanie bez porozumienia”
P. J. Dabrowski

»Proces, za pomocq ktorego poszukujemy warunkoéow uzyskania
tego, czego chcemy od kogo$, kto chce czegos od nas” Gawin
Kennedy

,Przemyslana interakcja dwoéch lub wiecej skomplikowanych
jednostek spotecznych, za pomocq ktoérej probujq one definiowaé
lub redefiniowaé warunki wzajemnej zaleznosSci” Walton
1 McKersie

»Negocjacje sq podstawowym sposobem uzyskania od innych
tego, czego chcemy. Jest to zwrotny proces komunikowania sie
w celu osiggniecia porozumienia w sytuacji, gdy ty i druga
strona zwiqzani jesteScie pewnymi interesami, z ktorych jedne sq
wspdlne a inne przeciwstawne” Fisher i in.
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»Sekwencja wzajemnych posunieé, poprzez ktore strony dqgzq do
osiggniecia mozliwie korzystnego rozwiqzania czesciowego
konfliktu intereséw” Zbigniew Necki

Negocjacje mozna rozumiec jako:

> zespol przepisow taktycznych

> sztuke rozwigzywania dylematow

> proces o pewnej strukturze przebiegajacy w czasie
> zespol typow dziatan
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