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Fragment z materialtdbw szkoleniowych:

PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJACJI

Negocjacje sa procesem dynamicznym, ktérego doktadny  przebieg
i ostateczne rezultaty trudno jest przewidzieé. Przyjete taktyki mogg powodowaé, ze obszar
problemowy bedzie zmieniat sie w zaleznosci od wypowiedzi i sktadanych o$wiadczen stron.
Aby uniknag¢ chaosu i zaskoczenia podczas negocjacji winnismy ustali¢:

1. Giéwny przedmiot i kluczowe kwestie poruszane przez nas w czasie negocjacji- jakie
sg twoje interesy, co musisz osiggnag.

ZastanOw sie dlaczego chcesz lub musisz negocjowac.
Ewentualny stopien poparcia twoich dziatan przez grupe, ktorg reprezentujesz.

3. Wszystkie elementy istotne dla negocjowanego problemu a szczegdlnie: przepisy
prawne, uwarunkowania i skutki ekonomiczne poszczegoélnych wariantow rozwigzan,
uwarunkowania spoteczne. Zastanéw sie, jakie dane liczbowe sg potrzebne do
prowadzenia negocjacji, rozwaz:

* od kogo informacje sg wiarygodne,
» jakie informacje dziatajg na twojg niekorzysc¢,
» jakie informacje nalezy wykorzystac¢, gdyz uzasadniajg twoje stanowisko.
4. Dalsze priorytety celow (zgdan)
e CO powinienes osiggnag;
e co mogibys$ osiggnag.
Cele podziel na ,konieczne” i ,przetargowe”, z tych ostatnich bedziesz mdgt
rezygnowac taktycznie.

5. Kazde zadanie wzmocnij przez dane liczbowe, opinie, fakty.

6. Kryteria oceny wynikdw negocjacji. Ustal je w oparciu o wspoéiczesng hierarchie
celéw, uwzglednij przy tym caly kontekst negocjacji np. interesy reprezentowanej
przez siebie grupy.

7. Propozycje rozwigzan alternatywnych. Rozwigzania te pozwolg ci ha ewentualne
~uelastycznienie” twojego stanowiska w czasie negocjacji lub zakonczenie negocjacji
»Z twarzg”. Im wieksza elastycznosc, tym wieksze prawdopodobienstwo sukcesu.

8. Co chce osiggnag¢ druga strona i dlaczego. Czasami mozemy sie o tym dowiedzie¢

dopiero po wstepnych rozmowach.
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9.

10.
11.

12.
13.

14.

15.

Strategie negocjacji (dominacji, ustepstw, przetargu pozycyjnego lub interesy) oraz
sposoby argumentaciji. Sformutuj pisemnie swoje argumenty. Dozuj je tak, aby
najmocniejsze nie znalazly sie na samym poczatku. Strona przeciwna powinna czué
podczas twoich wywiadow, ze po mocnym punkcie nastgpi jeszcze mocniejszy.
Mozliwe kontrargumenty partnera.
Jakie wydarzenia, sprawy mogag utrudnia¢ badz sprzyja¢ negocjacjom. Zastanowic
sie czy jestesmy ograniczeni czasowo w negocjacjach.
Scenariusz negocjaciji.
Jakie powinny by¢ fizyczne warunki negocjacji:

* Cczy negocjowaC powinna cata grupa, czy powinien nastgpi¢ podziat na

zespoty robocze, na jakie dtugie negocjacje nalezy sie przygotowac

» jaki powinien by¢ kalendarz spotkan

e Zorganizowanie wtasnej grupy:

e kto ma przedstawi¢ ostateczne propozycje,

e kto ma upowaznienie do podjecia waznych decyzji,

e czy jest podziat kompetencji wedtug poszczegdlnych zagadnien.
Odpowiednie miejsce i czas spotkania. Pamietaj: w miejscu, ktére znasz bedziesz
czut sie pewniej. Miejsce, ktore wybierzesz, da ci techniczng przewage, pozwoli
twoim partnerom zorientowac sie w twoim prestizu.
Kim sa ludzie, strony, z ktorymi bedziesz (chcesz) negocjowaé. Nalezy tez
rozpatrzy¢, czy nie ma jakiej$ ,strony trzeciej” tzn. Osob lub grup, ktorych rezultaty

negocjacji moga dotyczyc.

Janusz Buzek




