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,,Negocjacje to proces interakcji, w ktorym przynajmniej dwie strony widzgce
koniecznos¢ wspolnego zaangazowania dla osiggniecia celu, ale poczatkowo
roznigce sie oczekiwaniami, probujg za pomocg argumentow i perswazji
przezwyciezy¢ dzielgce je roznice i znalez¢ wzajemnie satysfakcjonujace

rozwigzanie”.

W opinii profesjonalnych negocjatorow
najwazniejsze cechy dobrego negocjatora to (wedtug
waznosci):

1) umiejetnosc planowania,

2) zdolnos¢ precyzyjnego myslenia w stresie,

3) ogdlna "praktyczna inteligencja",

4) uzdolnienia werbalne,

5) znajomosc¢ zagadnien negocjowanej problematyki,

6) zintegrowanie (sita) osobowosci,

7) umiejetnos¢ oceniania oraz wykorzystywania wtadzy i sity
negocjacyjnej.

o

Kryteria oceny negocjacji: rozsadek,
sprawnosc, konstruktywnos¢

Cechy rozsadnych negocjaciji:

® Obustronna korzys¢

* Rozwigzanie ma byc¢ korzystne

* Wzgledna trwatosc rezultatu

* Przydatnosc spotfeczna

* Pogtebianie dobrych stosunkow miedzy
stronami

Dziatania, by taka forme PODSTAWOWE ZASADY NEGOCIJACII

negocjacji osiggnac:

* wyrazna sygnalizacja intencji
kooperacyjnych, sprawdzenie czy druga
strona tez jest nastawiona kooperacyjnie

* postawa nastawiona na rozwigzania
konfliktu

o Oddziel ludzi
e atmosfera zaufania i szacunku od
* szczera wymiana informacji do czasu az problemow
druga stronna okazuje upor, nadal jest

zamknieta, wtedy tagodne wstrzymanie bycia Koncentru]

sie na
otwartym . . ) o zadaniach, a
* nagradzanie pozytywnych dziatan drugiej nie na

strony; jezeli oni ustepujg to my tez (bo sens '\ pogladach
neg(.)qac.Jl to liczne chgc rpa’fe ustepstw.a) / Odnieé sie do
* unikanie odwotywania sie do regulaminu /  ustalonych

wczesniej
standardow

Szukaj
korzysci dla
wszystkich

Style negocjowania wg J. Szaban

aktywno- kooperacyjny

- analiza detali

- logiczne i rzeczowe rozwazanie
argumentow

- odpornosc na krytyczne uwagi,
rzadko agresja

pasywno- wspotpracujacy
- postawa wspotpracy i
narzekania

aktywno- walczacy

- przejmowanie inicjatywy
- impulsywnos¢,
spontanicznosc,

- okazywanie uczuc
negatywnych np. irytacja

pasywno- walczacy

- utrzymywanie dobrych
kontaktow

- otwartosc, niechec do
e dulERIE
inicjatywy

STYL RZECZOWY - czyli najlepsze rozwigzanie na uczelni?

-Nie mieszaj swojego stosunku do omawianej sprawy ze swym stosunkiem do ludzi, z ktérymi rozmawiasz. ODDZIEL LUDZI OD SPRAW
-Utrzymaj kontrole nad wiasnymi uczuciami; W DRUGIEJ STRONIE NALEZY ZOBACZYC CZtOWIEKA, A NIE TYLKO ,ROLE SPOLECZNA” (np. studenta, profesora, urzednika)

- Mysl o problemie i jego rozwigzaniu

-Zanim przedstawisz propozycje, staraj sie wymysleé mozliwie wiele jej wariantéw, BADZ AKTYWNY TWORCZO
-Nalegaj na ustalenie obiektywnych kryteriéw oceny propozycji, a unikaj kryteriow subiektywnych

bron sprawy a
hie pozycji
przetargowej !

Trzy czynniki, ktore wptywajg na

postrzeganie partnera w negocjacjach: L

percepcja

\

kryteria oceny
oferty majg byc
obiektywne

\
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komunikacja . =~ 4 nowe
‘ mozliwosci

e przy formutowaniu oferty i jej pdzniejszej modyfikacji
nalezy przedstawic¢ swoje prawdziwe motywacje i poznac
prawde o motywach drugiej strony

¢ nalezy by¢ konkretnym przy stawianiu zarzutéw co do
niezgody na modyfikacje oferty

e unikanie ktotni

~* nalezy taktowac propozycje swoje jak i drugiej strony jako

jedne z mozliwych, nalezy mieé wiecej niz jedno
stanowisko

e aktywnie poszukuj nowych, korzystnych dla obu stron
rozwigzan; dbaj o korzysci drugiej strony, gdyz pozbawienie
jej wszelkich mozliwosci spowoduje zerwanie uktadéw

e wigcz myslenie inwencyjne poprzez szukanie nowych
wartosci, ktore mogg by¢ negocjowane

* nie mozna zawyzac swojej oferty, oferta musi by¢ racjonalna
w stosunku do proponowanego produktu



