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TWORZENIE STRATEGII NEGOCJACYJNEJ

» Strategia to sposob na osiggniecie celu w okreslonej sytuacji.

« Tworzenie strategii polega na poszukiwaniu sposobu zaspokojenia intereso6w 1 potrzeb
w konkretnej sytuacji, wykorzystujac uwarunkowania, potrzeby, obawy oraz pozycje
negocjujacych stron.

 Strategie mogg byc:

« Egocentryczne — uwzgledniajace tylko wlasne potrzeby i interesy.
« Multicentryczne — uwzgledniajgce interesy wszystkich zaangazowanych w negocjacje stron.

« Allcentryczne — uwzgledniajgce interesy wszystkich zaangazowanych stron oraz interes
pozostalych niezaangazowanych w negocjacje, lecz na ktorych bedzie mial wpltyw wynik
przeprowadzonych negocjacji.
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RODZAJE STRATEGII NEGOCJACYJNYCH

Strategia Wspolpracy nastawiona jest na realizacje zalozen dlugoterminowych,
w tym usatysfakcjonowanie drugiej strony.

Strategia Wygrana-Wygrana (WIN-WIN), w ktorej druga strona nie jest wrogiem,
lecz partnerem, z ktérym skupiamy sie na problemie i wybraniu takiego rozwigzania, ktore
przyniesie maksimum satysfakcji kazdej ze stron oraz utrzymywac zyczliwej atmosfere wspolpracy.

Strategia Wygrana-Przegrana (WIN-LOSE), w ktorej wygrana jednej ze stron oznacza
przegrana drugiej, wiec strony podchodza do siebie zwykle z wrogim nastawieniem, nieufnoscia,
podejrzliwoscig, stosowaniem grozb, manipulacji i silng rywalizacja.

Strategia Przegrana-Przegrana (LOSE-LOSE) przynosi straty obu stronom,
gdyz obie strony dgza do wzajemnego wyniszczenia sie zwykle na skutek negatywnych emocji
oraz proby zaspokojenia wladczych sktadowych swojego charakteru.

Strategia Kompromisu zakladajaca pewne ustepstwa w celu porozumienia sie
i podzielenia tortu, aczkolwiek zachowania jego czeSci rowniez dla siebie.

Strategia Pozycyjna zaklada wynegocjowanie dla siebie mozliwie dobrej pozycji, korzystnego
podzialu, nawet kosztem niszczenia relacji czy zaufania.
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STRATEGIE MIEKKIE I TWARDE

« Strategie miekkie nastawione sg na relacje miedzyludzkie, a wiec celem jest
porozumienie sie na skutek ustepstw, zmiany stanowiska i skladania ofert
w przyjacielskiej atmosferze. Zaklada oddzielanie ludzi od problemu, ktory atakuje.

« Strategie twarde probuja osiggna¢ zwyciestwo, twardo zadajac ustepstw od drugiej
strony, okopujac sie w swoim stanowisku, stosujac presje, manipulacje, ultimatum
i grozby. Atakuje problem i ludzi, jesli ma to pomdc w ustepstwie drugiej strony.

 Strategie wykorzystujace BATNE (Best Alternative to The Negotiated Agreement)
probuja rozpoznac¢ BATNE drugiej strony poprzez badanie ro6znych Zrodel, obserwacje
drugiej strony oraz analize jej sklonnos$ci do ustepstw.

« Strategia wstepnej eskalacji polegajgca na celowym stawianiu wygérowanych zgdan
na poczatku negocjacji po to, zeby potem z nich sie wycofac¢ zagdajac ustepstw od drugiej
strony. Kontr taktyka: polega na okazywaniu zaskoczenia i pytaniu o powody tak
wygorowanych zadan / oczekiwan.
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RODZAJE STRATEGII NEGOCJACYJNYCH

« Strategia aktywno-kooperacyjna cechuje sie aktywnym badaniem szczegolow,
proba logicznego i obiektywnego rozwazania argumentéw, niereagowaniem na argumenty
emocjonalne oraz zywym prowadzeniem konwersacji, czasami nawet z udzialem agres;ji.

« Strategia pasywno-wspolpracujaca cechuje sie nastawieniem na wspolprace,
odnoszeniem sie do ogolnie obowigzujacych norm i regul.

« Strategia aktywno-walczaca cechuje sie duzg aktywnoscig, dominacja, sklonnoscia
do impulsywnosci, spontanicznym reagowaniem oraz okazywaniem negatywnych emocji,
np. irytacji, lekcewazenia czy niezadowolenia.

« Strategia pasywno-walczaca cechuje sie dyplomacja, dzieki ktorej utrzymywane
sg korzystne uklady interpersonalne oraz otwartoscig, empatig i delikatnoscia,
bez préb przejmowania inicjatywy.
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STRATEGIE PRZYGOTOWAWCZE

Podstawowym zagadnieniem jest sposob przygotowania sie do negocjacji:

1. Zdefiniowane przedmiotu negocjacji

Okreslenie celéw negocjacji

Analiza sytuacji i pozycji drugiej strony

Proba okreslenia rzeczywistych potrzeb i interesow drugiej strony

Proba okreslenia BATNY drugiej strony

Przygotowanie argumentow i kontrargumentow, opinii autorytetow, przepisOw prawa
OkreSlenie obszaru negocjacji

Zastanowienie sie nad mozliwymi strategiami negocjacyjnymi drugiej strony
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Wybor strategii negocjacji
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STRATEGIE ROZWIAZAN INTEGRACYJNYCH

Podstawowym zagadnieniem jest sposob przygotowania sie do negocjacji:

1.

Redukcja kosztow — poprzez pomoc w obnizeniu kosztow teraz i w przyszlosci
przy rOwnoczesnym wspieraniu pozytywnego wizerunku drugiej strony.

Kompensacja — wyro6wnanie strat lub kosztow poprzez propozycje
wymiany, substytutu lub alternatywy.

Dopasowanie — poprzez czeSciowa zmiane planow i preferencji.

Rezygnacja z nie priorytetowych kwestii po obu stronach celem zwiekszenia szansy
na porozumienie sie.

L.aczenie interesow — poszukiwanie rozwiazania,
ktore zaspokoja najwazniejsze potrzeby obu stron.
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ROZNE PODEJSCIA DO NEGOCJACJI

ustepliwoS¢ — upor
plastycznosé — sztywnosc¢
uleglo§¢ — dominowanie
grzecznosS¢ — arogancja
zgodnoS¢ — napastliwos¢
emocjonalnos¢ — opanowanie
zaufanie — nieufnos$¢
aktywnos¢ — pasywnos¢é
konkretnosé¢ — ogolnikowos¢
wspolpraca — rywalizacja
zyczliwoS¢ — wrogos¢
slabos¢ — sila
kooperacja — rywalizacja
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POSZERZENIE WYBRANYCH KWESTII
PORUSZONYCH NA WYKLEADZIE MOZNA
ZNALEZC W PORADNIKU:

NEGOCJACJE

SPRAWDZONE STRATEGIE
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