Material szkoleniowy do ¢wiczenia negocjacyjnego oraz gry negocjacyjnej

Techniki wg podziatu na typy perswazji

Etos

Udawane pelnomocnictwo

Jedna z najpopularniejszych,
ale i najskuteczniejszych
technik negocjacyjnych. Polega
na wycofaniu si¢ albo
odlozeniu w czasie negocjacji
do momentu skontaktowania
si¢ z kim$ z gory
(przetozonym). Czeste jest
takze zastanianie si¢
procedurami.

Przyktad: ,,Nie moge Pani
opuscic¢ ceny za te bluzeczke
bo szef bylby rozgniewany”

Zastosowanie

Warto stosowa¢ w kluczowych
fazach negocjacji powotujac sie
na bezosobowe szefostwo,
procedury itp.

Nie warto stosowac¢ na
poczatku negocjacji, gdyz
spadnie nasza pozycja jako
negocjatora (wynika z tego, ze
niewiele mozemy)

Jak sig bronic?

Ustal na poczatku negocjacji
czy osoba z ktérg rozmawiasz
jest na tyle kompetentna by
powziaé pewne decyzje!

Ustal kim jest szefostwo —
zapytaj o konkretng osobe i
popros$ o rozmowe!

Czasami warto zaryzykowac
zerwaniem negocjacji. Jesli
szefostwo byto tylko technika,
nasz partner zmigknie!

Dowartosciowanie

Technika polega na
powotywanie si¢ na
wspotprace z kim$ znaczacym,
chwalenie si¢ osiagni¢ciami,
pozycja, koneksjami. Taktyka
stosowana jest gtownie na
poczatku, podczas budowania
pozycji negocjacyjnej.

Zastosowanie

Skutecznym zastosowaniem tej
techniki moze by¢ pokazanie
wynikow (np. wynikoéw
sprzedazy), certyfikatow czy
relacji z realizacji wydarzenia.

Jak sig bronic?

Aby skutecznie obronic sig¢
przed ta technikg mozna
zaznaczy¢ ze zapoznalisSmy si¢
juz z tym wczesniej i mialo to
wplyw na zaproszenie na
negocjacje ale niekoniecznie
bedzie mie¢ wptyw na ich
wynik. Lagodniejszym
sposobem moze by¢
podkreslenie wtasnych
osiagnie¢ 1 budowanie wiasne;j

pozycji.




Etos

Dobry policjant — zly policjant

Klasyka. Technika czesto
stosowana przez policjantoéw w
celu ,,zmigkczenia”
podejrzanych.

Polega na rozdzieleniu rol
pomiedzy dwoch
negocjatoréw. Jeden z nich jest
najpierw surowy i oschty,
potem pojawia si¢ drugi, ktory
wykazuje pelne zrozumienie i
jest bardzo uprzejmy. Odbiorca
ulega efektowi kontrastu-
przystaje na warunki ,,dobrego’
ktory byt ,.taki dobry”

)

Zastosowanie

Warto stosowac¢ wobec stabych
negocjatoréw, nie warto wobec
wytrawnych.

Uwaza¢ na wrazliwych
negocjatorow, ktorych ,,zty
policjant” moze urazic.

Jak sig bronic?

Wyeliminowa¢ zlego policjanta
Z negocjacji (np. poprosi¢ o
rozmowe z kim$ innym)
Mozna takze nasladowac ruchy
przeciwnikow (technika lustra).

Wilk w owczej skorze

Jest to dziatanie polegajace na
udawaniu przez negocjatora
niekompetencji, stwarzania
wrazenia uleglosci, braku
wiedzy, trudnosci w kojarzeniu
faktow. Pozorna stabos¢ jest
imitowana przez negocjatora w
celu uspienia czujnosci
partnera negocjacji lub
wytraci¢ go z rownowagi.

Zastosowanie

W sytuacjach gdzie mamy
stosunkowo niska pozycje
negocjacyjna, a jednoczesnie
istnieje niskie ryzyko zerwania
negocjacji.

Jak si¢ bronic?

Przede wszystkim zachowaé
czujnosc 1 spokoj. Mozna
rowniez zagrozi¢ odstapieniem
od rozmoéw, jezeli nie
porozmawiamy z kims$
kompetentnym.
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L.ogos

Krakowski targ

Technika ta polega na
zaproponowaniu kontraktu
bedacego $rednig arytmetyczng
obu stron (czyli kazdy ustepuje
po réwno).

»Krakowskim targiem”
oznacza spotkac si¢ w potowie
drogi. Jesli zamierzamy
stosowac te technike warto,
aby nasza propozycja
wyjsciowa byla zawyzona.
Podajemy nasza zawyzona
propozycje, prosimy o
propozycje partnera i ustalamy
sprawiedliwe opuszczenie, po
ré6wno z obu stron.

Zastosowanie

Warto stosowac wobec stabego
negocjatora zwlaszcza gdy
nasza pozycja wyjsciowa jest
staba.

Jak si¢ bronic¢?

Warto podkresli¢, ze jesli druga
strona jest sklonna opuscié¢
swoje wstepne oczekiwania o
50% to najwidoczniej nie byly
one realistyczne! Nalezy
powiedzie¢ o tym
przeciwnikowi i zacza¢
negocjacje od nowego pulapu:
my- dla nas korzystnego,
przeciwnik — takiego jaki
zaproponowat w ,.krakowskim
targu”

Zdechla ryba

Podrzucenie ,,zdechtej ryby”
0znacza zaproponowanie
komus$ warunku co do ktorego
wiemy, ze i tak si¢ na niego nie
zgodzi. My oczywiscie
mozemy odstgpi¢ od tego
warunku ale nie bez korzysci
dla nas! Warto dobrze
przygotowac¢ si¢ do negocjacji
(wybada¢ wczesniej doktadnie
partnera) by mie¢ kilka takich
,»zdechtych ryb”.

Przyktad:

Wiemy, ze nasz partner
negocjacyjny nie moze
zaproponowaé nam wigkszej
ilosci. danego towaru bo go
najzwyczajniej w $wiecie nie
ma! My mimo to optujemy za
tym, ze zgodzimy si¢ na jego
ceng ale jesli dostarczy nam
wiegcej towaru. Mozemy
oczywiscie ustgpi¢ i wzigé tyle
towaru ile ma ale tylko na
naszych warunkach!

Zastosowanie

Mozna je stosowac zard6wno na
poczatku negocjacji ale takze z
wyczuciem, pod koniec.

Nie warto stosowac zdechtej
ryby jesli czujemy ze moze
doj$¢ do zerwania negocjacji
np. z powodoéw
ambicjonalnych..

Jak sig bronic?

Broni¢ si¢ najlepiej wlasnymi
,»zdechtymi rybami”
odpowiadajac przeciwnikowi
jego wlasng bronig




Logos

Probny balon

Dziatanie polegajace na probie
uzyskania od partnera
negocjacyjnego dodatkowych
informacji, ktoérych ujawni¢ nie
chce. Mogg to by¢ informacje
np. dotyczace minimalnej ceny,
intencji itp. Taktyke stosuje si¢
poprzez zadawanie luznych
pytan ,,nie wprost” i
pozwoleniu partnerowi mowic.

Zastosowanie

Ze wzgledu na swoja
popularnos¢ wielu
doswiadczonych negocjatoréw
zauwazy stosowanie tej
metody. Jezeli nie jest ona w
zaden sposob agresywna,
bedzie tolerowana przez
partnera i moze by¢ skuteczna.
Jest charakterystyczna dla
pierwszych faz negocjacji.

Jak sig bronic?

Z tych samych powodow co
wyzej, warto odpowiedzie¢
tym samym.

Pozorny wybér

Kazdy z nas chcialby mie¢
pewnos¢, ze kontroluje
sytuacje. Technika ta daje takie
poczucie.

Polega ona na zaproponowaniu
partnerowi kilku opcji do
wyboru z czego wszystkie
podane opcje sg dla nas
korzystne! Dajemy partnerowi
do wyboru kilka opciji ale tak
naprawdg ktorejkolwiek on nie
wybierze dla nas bedzie
dobrze.

Zastosowanie

Nie warto stosowaé¢ wobec
wytrawnego negocjatora!

Jak si¢ bronic¢?

Poprzez omowienie — ,,Widzg,
ze daje mi Pan/Pani do wyboru
opcje, ktore sg tak naprawde
dla Pana korzystne, ale chyba
nie skorzystam”

Proponujac kontr rozwigzania —
czyli da¢ do wyboru korzystne
dla siebie opcje!

Wyrazajac $wigte oburzenie!

Nagroda w raju

Technika ta polega na
sktadaniu drugiej strony do
wykonania jakiej$ czynnosci z
uwzglednieniem przysztych
korzys$ci ktore ja z racji tego
czekajg. Te przyszte korzysci
to moze by¢ np. wzrost
prestizu, kreowanie
pozytywnego wizerunku
Przyktad:

Negocjujemy warunki
kontaktu. Nalezy przekonywac
partnera zeby przystal na nasze
warunki argumentujac, ze zyski
ktore osiggnie w przyszlosci sg
nieporoéwnywalnie wigksze niz
ustepstwa na ktore si¢ teraz
zgodzi.

Zastosowanie

Warto stosowac gdy posiadamy
prestiz, mamy znajomosci,
jestesmy cenieni w jakiej$
dziedzinie.

Nie warto stosowaé gdy
wiemy, ze obietnice ktore
sktadamy sa bez pokrycia.

Jak si¢ bronic?

Broni¢ nalezy sie skrupulatnie
oddzielajac korzysci tu i teraz
od ewentualnych korzysci w
przysztosci. Warto takze
skrupulatnie odnotowywaé
obietnice, kilkakrotnie
podkreslac i dopracowywacé
ewentualne korzys$ci w
przysztosci.
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Patos

Dokrecanie $ruby (imadlo)

Taktyka polega na wywieraniu
presji na druga strone aby
zmodyfikowata swoja oferte na
bardziej korzystng. Po
uzyskaniu modyfikacji
mozemy poprosi¢ o kolejne
ustepstwa.

Do zastosowania tej metody
stosuje si¢ pytania takie jak:
,Czy to Wasza najlepsza
oferta?”

,»Czy nie mozecie przedstawic
atrakcyjniejszej propozycji?”

Zastosowanie

Popularna ale mato inwazyjna
taktyka, moze by¢ czesto
stosowana, w zaleznosci od
potrzeb i kontekstu. Nie warto
stosowac w sytuacjach gdzie
zalezy nam réwniez na
relacjach — moze to sugerowac
ze chcemy ,,wydoi¢” partnera.

Jak si¢ bronic¢?

W tym przypadku mamy
mozliwo$¢ przyznania ze to
faktycznie najlepsza nasza
oferta lub proba odwrdcenia
tematu i zadanie pytania ,,A
czego Pan/Pani oczekuje?”

Pusty portfel

Sposob na uzyskanie upustu
cenowego. Taktyka polega na
podkresleniu ze jestesSmy
zainteresowani produktem, ale
nie mozemy przeznaczy¢
wymaganej kwoty. Stosujacy
taktyke przerzuca na druga
strone odpowiedzialno$¢
znalezienia mozliwego
rozwigzania.

Zastosowanie

Warto stosowac kiedy naszym
priorytetem jest cena / kwota.

Jak sig bronic?

Warto jest podkresli¢ korzysci
czy pozytywne cechy naszej
oferty w konteks$cie cechy.
Pokazujac zaleznos¢ ceny i
jakos$ci sugerujemy ze takim
pytaniem partner negocjacyjny
obniza warto$¢ naszej ustugi co
mozna uznac za atak osobisty.
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