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Strategie negocjacyjne

e Strategia — nauka i sztuka prowadzenia kampanii militarnych w duzej skalsi

 Strategia negocjacyjna — catoksztatt srodkow i metod prowadzacych do realizacji
naszych zamierzen (istnieje tylko kilka strategii negocjacyjnych)

* Na przeciwlegtych biegunach mozna umiescic stretegie:
e Kto-kogo
e Wygrany-wygrany
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Kto-kogo (gra o sumie zerowej)

Zasady:
* Nie wolno by¢ otwartym
* Mozna ktamac
* Trzeba byc twardym
» Kazde ustepstwo poczynione za darmo jest btedem

Zatozenia. Kiedy stosujemy:
e Gdy bardzo zalezy nam na przedmiocie negocjacji
* Gdy nie dbamy o przyszte stosunki z drugg strong
* Gdy postrzegamy sytuacje (Swiat) w kategoriach czarno-biate
* Takie negocjacje nie wymagajg od stron konfliktu kreatywnosci, sg proste
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Wygrany-wygrany (gra o sumie niezerowej) Wil

Strony wspolnie poszukujg najlepszego rozwigzania.

Zasady:
e (Oddziel ludzi od problemu
* Skoncentruj sie na interesach, a nie na stanowiskach
* Opracuj mozliwosci korzystne dla obu stron
» Upieraj sie przy stosowaniu obiektywnych kryteriow.

Zatozenia:
* Nie wszystkie interesy stron sg konfliktowe
* |Interesy wspolne — zadna ze stron nie jest w stanie zrealizowac swoich dgzen sama

* Interesy rozne — cos, co dla jednego uczestnika jest niezwykle wazne, a dla drugiego ma
marginalne znaczenie
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Strategia przetamania (W.Ury)

Krok 1: 1dz na galerie

e Zachowaj spokaj.

* Rozpoznaj gre drugiej strony.

* W razie potrzeby opusc¢ na chwile sale negocjacyjna.
 Pomysl o nagrodzie.

? DIALOG



PRZEDSIF,BIORCZOSCI -
Wydziatu Zarzadzania U~ PROJEKTOW | EKSPERTYZ

Strategia przetamania (W.Ury)

Krok 2: Przejdz na ich strone

 stuchanie drugiej strony (wedtug Ury'ego ,skuteczni negocjatorzy znacznie wiece;
stuchajg niz mowig”),

* wyrazanie zrozumienia dla drugiej strony,

zgadzanie sie wszedzie tam, gdzie to mozliwe,

* uznawanie autorytetu i kompetencji drugiej strony,

stosowanie parafrazy (np. zwrotow typu: ,Jesli dobrze zrozumiatem, to..”, ,Jak
rozumiem...” czy ,Poprawcie mnie, jesli sie myle...”),

budowanie dobrych relacji z drugg strong (np. pogawedki na luzne tematy przed
sesjg negocjacyjng czy zapraszanie rozmowcow na kawe),

stawanie we wtasnej obronie (jak juz wspomnielismy, stwarzanie korzystnego
klimatu negocjacyjnego absolutnie nie oznacza rezygnacji z wtasnych interesow).
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Krok 3: Przeksztatc

e Zadawaj pytania rozwigzujgce problem.
* Pros o rade.

e Ujawniaj triki drugiej strony.

e Uzywaj formy ,my”.
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Strategia przetamania (W.Ury) O T

Krok 4: Zbuduj ztoty most
Popros drugg strone o pomysty i na ich podstawie buduj wtasne propozycje.
Pros o konstruktywna krytyke.

Przedstaw mozliwosci wyboru.

Pozwol, zeby kontrpartnerzy poczuli sie jak zwyciezcy.

Prowadz drugg strone , krok po kroku”.
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Strategia przetamania (W.Ury)

Krok 5: Stosuj site, aby edukowac

e Zadawaj pytania testujgce rzeczywistosc, np. ,,Co sie stanie, jesli nie dojdziemy do
porozumienia?” albo ,Co zrobisz w przypadku braku porozumienia?”.

e Ostrzegaj, nie uzywajac grozb — pokaz drugiej stronie, co straci, jesli negocjacje
zakoncza sie fiaskiem.

e Zademonstruj swojg BATNA.

5 DIALOG



———€EINTRUM CENTRUM

PRZEDSIEBIORCZOSCI ™ .. ———"
Wydziatu Zarzadzania UW PBOJEKTOW | EKSPERTYZ

Zarzadza Uniwersytetu Warszawskiego

Podsumowanie prezentacji AGNIESZKA POSTUtLA

)
)

Kontakt : apostula@wz.uw.edu.pl

Profil: Na nowym portalu
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