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= Kryteria rozrozniania stylu negocjac;ji

Negocjowanie jest zachowaniem interpersonalnym o
duzym tadunku emocjonalnym

Z. Necki




Style 1 strategie negocjacyjne

KRYTERIA rozrozniania stylu negocjacji - wprowadzenie:

* Negocjacje sg procesem skomplikowanym i ryzykownym.
Ztozonosc procesu negocjacji zalezy m.in. od:

zaawansowania konfliktu

problemu, tematu, celu

wysokosci zyskow/strat (typ gry, macierz wyptat),
zaangazowania stron,

uczciwosci uczestnikow,

postaw aksjologicznych,

cech indywidualnych (asertywnosc),

uwarunkowan zewnetrznych (manipulacja i sterowanie),

perspektywy czasowej (dylemat ,,pilne — wazne”),

?
Z. Necki, Negocjacje w biznesie,
Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.



Style 1 strategie negocjacyjne
KRYTERIA rozrozniania stylu negocjacji - wprowadzenie:

« Negocjacje mozemy podzieli¢ w zaleznosci od typu
rezultatow / nastawienia do rozmow negocjacyjnych:

wygrana — wygrana
(WIN - WIN)

wygrana — przegrana
(WIN - LOSE) / (LOSE - WIN)

przegrana — przegrana
(LOSE - LOSE)

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.



ustepliwosc
plastycznosc
ulegtosc
grzecznosc
zgodnos¢
emocjonalnosc
zaufanie
aktywnos¢
konkretnosc
wspotpraca
zyczliwosc

stabosc

upor
sztywnosc
dominowanie
arogancja
napastliwosc
opanowanie
nieufnosc
pasywnosc
ogolnikowos¢
rywalizacja
wrogosc

sita

Style 1 strategie negocjacyjne

KRYTERIA rozrozniania stylu negocjacji - wprowadzenie:

Z. Necki, Negocjacje w biznesie,
Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.



Style 1 strategie negocjacyjne

KRYTERIA rozrozniania stylu negocjacji - wprowadzenie:

. | zwigzanych z
nim pozwala na
poprawne zastosowanie odpowiedniej postawy, stylu i
nastepnie strategii negocjacyjnych.

« Zaktada sie mozliwosc dostosowania odpowiedniego, t;.
dowolnego stylu, strategii negocjacyjnej do zastane;
sytuacji konfliktowej, niemniej jednak istniejg pewne

oraz
| organizacyjne, ktore ostatecznie determinujg
wybor takiej a nie innej strategii.



= STYLE i postawy wzgledem negocjacji

Potgczenie troski o dobro sprawy i troski o dobro relacji stanowi najlepszy
z mozliwych uktadow gwarantujqgcych uzyskanie znakomitych rezultatow

Z. Necki




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych [Neckil:

Wspotpraca

« Nastawienie kooperacyjne

* Nastawienie rywalizacyjne

WEILE

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych [Neckil:

« Dostrzeganie roznych aspektow w ramach prowadzonych
rozmow i tak szukac porozumienia aby uzyskac rezultat
typu WIN-WIN.

« Zatozenie, ze druga strona jest partnerem a nie wrogiem.
« Postawa empatii biznesowej — przyjazna atmosfera.
« Otwartosc i szczerosc w negocjacjach.

* Postawa zaufania i lojalnosci.

« Decyzyjnosc - szybka modyfikacja postulatow i stanowisk.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych [Neckil:

« Wyraznie sygnalizuj intencje — sprawdz nastawienie
drugiej strony;

« Ukierunkowanie na rozwigzanie problemu w sposob
systemowy;

* Buduj atmosfere zaufania i zyczliwosci;
* Prowadz szczerg wymiane informacji;
» Nagradzaj pozytywne dziatania drugiej strony;

* Unikaj postaw defensywnych, obronnych, pasywnych;

* Unikaj odwotywania sie do prawa, regulaminow, umow
itd.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych [Neckil:

« Walka, w ktorej druga strona jest odbierana jako
przeciwnik (WROG!), réznica stanowisk jako KONFLIKT
a sposob i srodki osiggniecia celu - argument SItY.

e Gratypu WIN-LOSE, w ktorej to dazymy do wygranej
kosztem drugiej strony.

« Kto posiada najlepszg BATN'e ten uzyska najwiece;j.
* Odwotywanie sie do grozby, ideologii, sity.
*  Wymuszanie jednostronnych ustepstw.

* Ryzyko zerwania rozmow, umow budowania koalicji.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych [Neckil:

Sprawdzenie mocnych i SEABYCH stron przeciwnika.

* Przyjecie wariantu zdecydowanej obrony — wskazanie
na mozliwie silng BATN’e lub na warunki brzegowe, t;.
jestesmy gotowi negocjowac ale nie za wszelka cene.

* Niezbedna jest kontrola emocji — unikanie ideologizaciji.
« Ukierunkowanie na rozmowy stylu rzeczowego.

« Wskazanie na koszty obu stron wynikajace z zerwania
negocjacji.

« Dbanie o wiasny wizerunek — domaganie sie szacunku.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych [Neckil:

 ldeologizacja rozmow negocjacyjnych — konfliktu.
* Racje emocjonalne przewazajg nad rzeczowymi.
« Dziatanie polegajace na wzajemnym sie wyniszczeniu.

* Poczucie pognebienia przeciwnika z wszelkg cene.

Po co prowadzic tego typu negocjacje?

* Cel: uzyskanie chwilowej przewagi, zyskanie na czasie
na wypracowanie np. lepszej BATN'y.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych [Neckil:

Rzeczowos(¢
PROBLEM

* Podejscie emocjonalne

IDEOLOGIA - system przyjmowanych przez kogos
zatozen i pogladow politycznych, etycznychii
filozoficznych, zwtaszcza system przyjmowany bez
dyskusji i wcielany w zycie przez pewng organizacje
(Stownik wyrazow obcych)

Emocjonalnosc
IDEOLOGIA

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.



Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych:

1. Ustalenie osiggniecia
porozumienia.

2. Oddziel ludzi od spraw! Nie mieszaj problemu z
subiektywng oceng ludzi — uczestnikow negocjacji.

3. Mysl o problemie i jego rozwigzaniu (jest to
podstawowy cel negocjacji!) a nie przedstawianych
ofertach, propozycjach, szczegotach technicznych.

4. Kazda oferta powinna zawierac jak najwiecej wariantow
— postawa aktywnej tworczosci.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych:

1. Nalegaj aby kryteria oceny rozwigzania byty obiektywne
(najlepiej miary policzalne, wystandaryzowane w
odpowiednich skalach).

2. Wypracuj metodyke pomiaru, zrodta danych, formuty
przeliczeniowe.

3. Akcentuj zasadnosc w zakresie jawnosci prezentowanych
ofert / rozwigzan wraz z uzasadnieniem.

4. Przestrzegaj prawa, umow, ustalen pisemnych praz
informuj o tym swoich partnerow w negocjacjach.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych:

1. Kontroluj swoje emocje.
2. Dbaj o dobre swoje imie jak tez swojego partnera.

3. Naucz sie sztuki stuchania i rozumienia argumentow
drugiej strony. Nie jest istotne kto mowi ale co mowi!

4. Pamietaj, ze podstawowym celem negocjacji jest
doprowadzenie do korzystnego dla obu stron rozwigzania
a nie upokorzenie drugiej strony.

5. Nie chodzi tylko o stworzenie przyjaznego klimatu do
negocjacji ale rowniez o to aby utatwic sobie i innym
wspolne dziatania na przysztosc.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych:

1. Unikaj upartego trzymania sie wstepnie przyjetego
stanowiska — tzw. negocjacje pozycyjne.
2. Potrzeby (konfliktijego rozwigzanie) wyznaczaja

zachowania negocjacyjne i ich zaspokojenie ma byc
jedynym celem.

3. Szukajac wspolnie rozwigzan zwiekszamy obszar
wspolnych interesow i ograniczamy sprzecznych.

. Dbaj o to, by miec wiecej niz
jedno stanowisko, dostrzegaj rozne mozliwosci.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych:

1. Stale i aktywnie poszukujtworczo ze swoimi partnerami
nowych, korzystnych dla obu stron rozwigzan.

3. Pracujnad zmiang wtasnej percepcji jak tez drugiej
strony.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych:

KOMPROMIS
* Rozwigzanie kompromisowe
Kompromis dosc¢ rzadko jest najlepszym
rozwigzaniem [Necki].
INTEGRACIJA

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych:

1. Negocjacje, ktorych wynikiem jest tzw. ,
" —uzyskujemy korzysc dla obu stron a
wzajemne relacje ulegajg znacznemu polepszeniu.

2. Kontrakt zawiera nie tylko korzysci dla obu stron ale
rowniez obszary wspolnych celow i wartosci (

).

3. S3tonegocjacje na wskros idealne, dlatego nie zawsze
jest mozliwe uzyskanie rozwigzania integracyjnego.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych:

1. Obustronna korzysc¢ jest wartoscig nadrzedna —
uzyskujemy najwiecej korzysci dla najwiekszej liczby osob.

2. Obie strony majg zarowno wysokie oczekiwania i wysoki
poziom partycypacji i zaangazowania.

3. Kontrakty obustronne sg idealne z punktu widzenia
budowania trwatych i dtugotrwatych relacji.

4. Trwate relacje i obustronne korzysci (rowniez dla szerszej
spotecznosci) prowadzg do postawy zaufania i lojalnosci.

5. Zaufanie prowadzi do zwiekszenia sprawnosci
organizacyjnej (obnizenie kosztow transakcyjnych).

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.




Style 1 strategie negocjacyjne

POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych:

1. — pomoc w obnizeniu kosztow teraziw
przysztosci przy rownoczesnym wspieraniu pozytywnego
wizerunku drugiej strony.

2. — wyrownanie strat lub kosztow poprzez
propozycje wymiany, substytutu lub alternatywy.

3. —zmiana planow i preferencji. Rezygnacja
po obu stronach z tych kwestii, ktore nie sg priorytetowe.

4. — rozwigzanie trzecie, ktore
zaspokaja najwazniejsze potrzeby obu stron.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.




POSTAWY wobec sytuacji negocjacyjnych -

Styl kooperacyjny
(miekki)

Styl rywalizacyjny
(twardy)

Styl rzeczowy
(zasadniczy)

Uczestnicy sg przyjacidétmi

Uczestnicy sg wrogami

Uczestnicy sg ekspertami

Celem jest porozumienie

Celem jest zwyciestwo

Celem jest najlepsze z mozliwych
rozwigzanie

Ustepuj dla podtrzymania relacji

Zadaj daleko idacych ustepstw

Szukaj obiektywnych
argumentow

Traktuj problem i ludzi delikatnie

Badz twardy wobec ludzi i
problemu

Oddzielaj ludzi od problemu

Ufaj innym

Nie ufaj innym

Zaufanie nie ma znaczenia

tatwo zmieniaj stanowisko

Twardo bron swojego
stanowiska

Koncentruj sie na celu a nie
stanowiskach

Sktadaj oferty

Stosuj grozby

Oceniaj korzysci

Ujawnij dolng granice

Ukrywaj swoje granice

Unikaj formutowania granic

Przyjmij jednostronne straty dla
dobra porozumienia

Zadaj jednostronnych ustepstw

Poszukuj rozwigzan korzystnych
dla obu stron

Negocjuj jedno rozwigzanie

Forsuj swoje rozwigzanie

Szukaj wielu mozliwosci

Nalegaj na zawarcie ugody

Nalegaj na przyjecie twojego
stanowiska

Ocen i uzasadnij najlepsze
rozwigzanie

Staraj sie unikac , koncertu
zyczen”

Tworz najwiekszg z mozliwych
liste zyczen

Wprowadz priorytety i
obiektywne miary

Poddawaj sie presji

Wywieraj presje

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.

Ulegaj zasadnym argumentom




= STRATEGIE negocjacyjne




Style 1 strategie negocjacyjne

STRATEGIE negocjacyjne:

— kompilacja uwarunkowan, stylu
oraz oczekiwanych efektow — wyptat (MK).

« STRATEGIA - Ogolna charakterystyka stosowanego lub
planowanego sposobu osiggania celu w ztozonej sytuacji
decyzyjnej(...). Dochodzenie do optymalnych rozwigzan
przez mozliwosc korzystania z nagromadzonych w danej
dziedzinie doswiadczen [leksykon marketingu].

« Strategia negocjacyjna jest pochodna strategqii catej
firmy, jej kultury organizacyjnej oraz indywidualnych
profili aksjologicznych jej pracownikow.




Style 1 strategie negocjacyjne

STRATEGIE (style) prowadzenia negocjacji [Szajban]:

Wspotpraca

Aktywnosc Biernosc

WEILE)

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

STRATEGIE (style) prowadzenia negocjacji [Szajban]:

e Aktywne i drobiazgowe analizowanie szczegotow
porozumienia;

« Dazenie do logicznego i rzeczowego rozwigzania
problemu poprzez rozwazenie istotnych argumentow;

* Unikanie podejmowanie dziatan emocjonalnych;

* Dynamiczne prowadzenie rozmowy — czasem z
elementami agresywnego werbalizmu.

» Koncentrowanie sie na problemie i jego
konstruktywnym rozwigzaniu.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

STRATEGIE (style) prowadzenia negocjacji [Szajban]:

e Postawa wspotpracy i ulegania;

« Dazenie do porozumienia w sposob cierpliwy z duzym
marginesem ustepstw;

« Odwotywanie sie do powszechnie aprobowanych
wartosci — wrazliwosc aksjologiczna;

« Konwencjonalizm postepowania - sciste stosowanie
sie do przyjetych konwencji, zwtaszcza utartych,
oF nalnych WZOorcow (Stownik jezyka polskiego).

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

STRATEGIE (style) prowadzenia negocjacji [Szajban]:

e Duza aktywnosc uczestnikow — przejmowanie inicjatywy;

e Tendencje do impulsywnosci, spontanicznosci —
narzucanie wtasnych pogladow innym;

« Okazywanie negatywnych uczuc, np. irytacji i
niezadowolenia;

« Traktowanie negocjacji jako swoistej gry.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

STRATEGIE (style) prowadzenia negocjacji [Szajban]:

* Niechec do przejmowania inicjatywy;

e Gotowosc do akceptacji rozwigzan opracowanych
przez druga strone;

* Podejscie dyplomatyczne do prowadzonych rozmow;
* Brak jednoznacznych decyzji;

« Akcentowanie wtasnych pogladow i wartosci.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 200o0.




Style 1 strategie negocjacyjne

STRATEGIE prowadzenia negocjacji [Winch, Winch]:

DYSTRYBUTYWNA
nieufnosc
« Koncepcja dystrybutywna
« Koncepcja integratywna
INTEGRATYWNOSC. Podstawowym wyznacznikiem
sukcesu lub porazki w negocjacjach jest stosunek do
INTEGRATYWNA ujawniania lub nie swoich motywow, celdw,
otwartosé uwarunkowan itd.

Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.



Style 1 strategie negocjacyjne

STRATEGIE prowadzenia negocjacji [Winch, Winch]:

e W sytuacjach konfliktowych ludzie zazwyczaj nie
ujawniajg swoich motywow dziatan, obawiajac sig, ze
wiedza o nich ostabia ich pozycje negocjacyjne w
prowadzonych rozmowach.

* Rozgrywka negocjacyjne jest podobna do gry w pokera, w
ktorej gracz postuguje sie blefem i manipulacja.

« Celem takiej strategii jest wynik typu WIN-LOSE.

Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.



Style 1 strategie negocjacyjne

STRATEGIE prowadzenia negocjacji [Winch, Winch]:

« Gwarancja skutecznej realizacji procesu negocjacyjnego
jest uzalezniona od ujawnienia wszystkich istotnych
motywow i uwarunkowan stron konfliktu.

* Neguje sie stosowanie manipulacji, uwazajac, ze niweluja
one konstruktywne wypracowanie porozumienia.

« Jest to strategia majaca na celu dazenie do wyniku typu
WAINRIIN

Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.




= PODSUMOWANIE




Style 1 strategie negocjacyjne

PODSUMOWANIE:

* Negocjacje zawsze majg charakter emocjonalny.

* Istnieje wiele dylematow w zakresie doboru odpowiedniego
style negocjacyjnego.

« Dobor odpowiedniego stylu zalezy od przyjetej strategii w
zakresie rozwigzywania konfliktu jak tez szerzej strategii
zarzadzani firma.

* ' Negocjacje integracyjne maja na celu nie tyle rozwigzanie
istniejgcego konfliktu, ale przede wszystkim przeksztatcenie
w sposob trwaty strategie walki w postawe wspotpracy.




= PYTANIA?




