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theratura podstawowa

. Z NQckl Negocyacye W Bzznesze Krakow
1994.

» Roger Fisher, William Ury, Dochodzqgc do
TAK, Warszawa 199s.

* William Ury, Odchodzqgc od NIE, Warszawa
1998.




STYLE NEGOCJACJI

. Negocj acje symetryczne 1 asymetryczne

(symetria dotyczy: statusu, zasobow, czasu)

* Styl

* Pod

,przegrana — przegrana”
,wygrana — przegrana’”

,wygrana — wygrana’

z1at ze wzgledu na wynik:

twardy 1 migkka




Symetryczne — asymetryczne




STYL MIEKKI

i Uczestmcy $3 przy]j a0101m1, celem Jest porozumienie.
. Ustepuj, aby pielegnowac wzajemne stosunki.

. Badz migkki do ludzi 1 problemu.

. Ufaj innym.

. Latwo zmieniaj stanowisko.

Sktadaj oferty.

Pokaz minimum tego co mozesz zaoferowac.
Jednostronne straty.

O 0 N AW N~

. Szukanie jedynego rozwigzania, ktore oni zaakceptuja.
10. Upieraj si¢ przy porozumieniu.
11. Unikanie walki.

12. Poddawanie si¢ presji.




STYYL TWARDY

¥ Uczestnlcy S3 prze01wn1kam1, celem ]est zwy01e;stw0.

e Zadaj ustepstw jako warunku stosunkow wzajemnych.
» Badz twardy do ludzi 1 problemu.

* Nie ufa) innym.

« Nie zmieniaj stanowiska.

« Stosuj grozby.

 Wprowadzaj w btad co do dolnej granicy.
 Jednostronne korzysci.

» Jedyne rozwigzanie, ktore ja zaakceptuye.
« Upieraj si¢ przy stanowisku.

« Wygranie walki woli.

» Wywieranie pres;ji.




Metoda negocjacji opartych na
zasadach
Opracowana w ramach HarlwardzkieAgo Pfoj ektu |
Negocjacyjnego, polega na podejmowaniu decyzji
w poszczegolnych kwestiach opierajac si¢ na

meritum, a nie przetargu wokot tego, co kazda ze

stron mOwl, ze zrobi lub nie zrobi. é




4 ZASADY STYLU RZECZOWEGO

1. Oddz1el ludz1 od problemu

2. Skoncentruj si¢ na interesach, a nie na

stanowiskach.

3. Staraj si¢ znalez¢ mozliwosci dajace korzysc obu

stronom.

4. Nalegaj na stosowanie obiektywnych kryteriow.




LUDZIE

* Percepcja:

Punkt widzenia zalezy od punktu siedzenia (r6znice
w Interpretacji)
Nie win nikogo za wtasne problemy

Nie naktadaj na rozmowy witasnych doswiadczen










LUDZIE

e Emocje
Pozw0l drugiej stronie ,,wypusci¢ pare”
Nie reaguj na wybuchy emocjonalne

e Komunikowanie si¢
Aktywnie stuchaj
Mow, aby by¢ zrozumialym
Mow, aby osi1ggnac jakis cel
Mow o sobie, nie o nich




INTERESY

» Staraj si¢ pogodziC interesy, a nie
stanowiska

e Zadawaj pytania: ,,dlaczego?”, ,,dlaczego
nie?”

* Badz twardy wobec problemu, ale migkki
wobec ludzi

* Dyskutuj nie o stanowiskach, lecz o
interesach




ROZWIAZANIA-

. Barlery:
Przedwczesna ocena
Poszukiwanie jednej odpowiedzi
Zalozenie o niezmiennosci wielkosci ciastka

Jozwigzanie problemu to ich problem”

e ,,Burza mozgow”




Schemat ,, Burzy mozgow”

Pomyst zly - do przerdébki

\4

EWALUATOR
GENERATOR Ocena
pomystow E pomystow
Pomyst dobry-

mozna powiedzie¢




KRYTERIA §

. Uczc1we oblektywne podstawy (np. cena

rynkowa, ocena rzeczoznawcy, przepisy prawne)
e Uczciwe kryteria

» Uczciwe procedury




