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= Sita, aspiracje i zdolnosci
» Czynniki zaktdcajgce myslenie

= Kreatywny styl psychiczny




= Sita, aspiracje i zdolnosci

Najsilniejsze wrazenie zrobisz wtedy, gdy druga strona
bedzie myslata, ze nie zlezy Ci na umowie

Z. Necki
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« Umiejetnosc skutecznego oddziatywania na druga strone
— umiejetnosc perswazji, przekonywania.

 Sita obiektywnie jest uwarunkowana wartoscig oferty,
poziomem interesow, posiadang BATN'a.

* Sita jest tym wieksza im bardziej jest realna przewaga
jednej strony nad druga (zasoby, wtadza, doswiadczenie).

« ALE... jednostka, obiektywnie stabsza strona nie jest bez
szans — uwarunkowania prawne, przyjety styl, pozycja
negocjacyjne, profil aksjologiczny, ukrywany poziom
desperacji moze by¢ decydujace o wyniku.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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* Aspekt motywacji —im wyzej dgzysz tym wiecej osiggniesz;
im wiecej masz do zaoferowania mozesz wiecej oczekiwac.

e Ludziom nie tylko zalezy na korzysciach finansowych, ALE
rowniez na:

v
v
v
v
v

satysfakcji, uznania z osiggnietego sukcesu,

szansy rozwoju, zdobycia pozytywnego doswiadczenia,
swiadomosci z zakresu odpowiedzialnosci,

bycia prekursorem, pierwszym, innowacyjnym,

?

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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. — poszukiwanie prawdziwych
przestanek dziatania; dobry negocjator patrzy daleko.

. —unikanie postawy tzw.
Lkontrpropozycji”—umiejetnosc obiektywnej oceny.

. —np. powstrzymywanie
sie od kontrataku w przypadku prowokacji.

. —unikanie
ostrych, skrajnych, prowokacyjnych ocen, wypowiedzi.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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. — uzasadnij najpierw
swoje stanowisko a potem je przedstaw. Bardzo
dyplomatycznie nalezy wyrazac niezgode.

. —nie wszystkie
wypowiedzi dotyczace swoich uczuc pogladow sa zte.
Buduja one atmosfere wiekszej swobody, zaufania.

. — dobrzy negocjatorzy zadajg dwa razy
wiecej pytan niz przecietni. Pytania sg ,mostem” budujacym
porozumienie.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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. — kwestia dobrego przygotowanis;

. — liczba potencjalnych rozwigzan (2 do 5);

. — poszukiwanie
obszarow wspolnych intereséw i korzysci;

. — przedziaty wartosci zamiast punkty;

0 — podejscie rownolegte zamiast

liniowego; gotowosc do zmian w agendzie spotkania;

. —analiza jakosci i efektow pracy po
przeprowadzonych negocjacjach.

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




= Czynniki zaktocajgce myslenie
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2 — wycigganie wnioskow nie z
faktow ile tendencyjnych, stereotypowych nastawien.

. —wyrywanie z kontekstu
roznych fragmentow wypowiedzi — wynika to ze ztej woli lub
z lenistwa intelektualnego.

. — postawa typu ,zawsze”, ,nigdy”,
+wszedzie” itd. Wszyscy s3...

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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. —reakcja nieproporcjonalna do powstatego
zdarzenia. Wynika to czesto z kompleksow lub
nieproporcjonalnej pozycji negocjacyjne;j.

. interpretacyjny — kojarzenie najrozniejszych
wydarzen ze sobg — z wtasng interpretacja: np. cicha
rozmowa — spiskowanie.

. — postawa dychotomiczna typu
,my-oni”; ,prawda-fatsz”, ,dobre-zte”. Brak odrdzniania
catego spektrum posrednich mozliwosci.

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




Cechy dobrego negocjatora

. — stowa maja wielkie
znaczenie jako nosnik informacji. Istnieje wielkie ryzyko
zastosowania stowa, terminu, ktore moze stanowic zrodtem
nieporozumienia. Unikaj epitetow i tendencyjnych zartow.

. — staty, wysoki
poziom podejrzliwosci wptywa destrukcyjnie na dynamike i
jakosc¢ prowadzonych rozmow. Nalezy zawsze zastosowac

postawe umiarkowanego zaufania i koncentrowac sie na
faktach.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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. —nie ma naukowych dowodow na
umiejetnosc czytania w cudzych umystach.

* tatwo odczytujemy emocje zwigzane np. z mimika twarzy
ale nie ryzykujmy odczytywania mysli, na zasadzie ,ja wiem,
co chcesz powiedziec”.

* W celu unikniecia domystow nalezy po prostu 1) pozwolic w

petni sie wypowiedziec drugiej stronie i 2) zadac dodatkowe
pytania w celu wyjasnienia watpliwosci.

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




= Kreatywny styl psychiczny
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. : swiadomosc wtasnych celow, w tym
potrzeb emocjonalnych.

. : troska o organizmi i ciato.

. : uregulowany oddech.

. : radosc i trwate szczescie.

. : badz naturalny, zgodny z prawda.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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Kreatywny styl psychiczny jest bardzo
przydatny dla oséb prowadzacych
negocjacje — pozwala utrzymac wtasciwy
stosunek do siebie i innych!
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Dobrym negocjatorem jest osoba, ktora taczy
predyspozycje w zakresie komunikacji
perswazyjnej z wiedzg z zakresu teoril

konfliktu i negocjacji.




= PYTANIA?




