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Zasady negocjaciji



Definic je.

Termin ,negocjacje” pochodzi od stowa
negotium — interes.

W Polsce do niedawna termin ,negocjacje”
rezerwowano wytacznie dla $Swiata polityki 1
dyplomac ji: ,Dyplomac ja jest sztuka
pozwolenia komus, aby zaakceptowalr twd]
poglad. ”



Pode jmujgac negocjacje nalezy pamietad ze:

- negocjacje nie sa walka,
= oslagania porozumienia,

— negocjacje zakladajag

— negocjacje, to

(celéw, interesdw, wartosci).



Negocjator.

do pozyskania wiecej informacii,

aby prosic o wiecej niz mozna
dostac,

UCZCIWOSC, aby dazyé do obustronnie
zwycieskich rozwigzan,

- Zrozumienia,
notowania.



SKUTECZNY NEGOCJATOR to osoba:
zna stabe | mocne strony partnera,

!

ma dobre wejscie - liczy sie pierwsze 20 sekund,

!

zna kompetencje negocjatorow,

!

ma dobre samopoczucie fizyczne | psychiczne,



znajdzie wspolny jezyk z partnerem,

!

ma plan negocjac],

!

przygotowana do rozmow,

!

trzymajgca sie tematu,



szukajgca kompromisu,

stuchajgca partnera,

!

chcaca rozwigzac problem,

!

uzywajgca faktow.



Jedna osoba petni funkcje Iidera,
przyjmuje postawe konstruktywng i
prowadzi negocjacje.

Druga reprezentuje twardq

I|nle, wskazuje stabosci
postulatow drugiej strony.

TI'ZGCI cztonek zespotu dziata jako ,kontroler”, obserwuje
reakcje drugiej strony i przywotuje pominigte przez pozostatych
dwaoch cztonkow argumenty.




/ Rodzaje negocjaciji.
Przegrana — przegrana

Cel to przegrana drugiej stgony, nawet kosztem wiasnych strat (np.
strajk prowadzgcy do ypadtosciy.

Wygrana — przegrana
Wygrana jednej ze stron oZnacza porazke drugiej.

Wygrana — wygrana

Dazenie do ugody, wspolne poszukiwanie rozwigzan. Efektem
opracowanie porozumienia korzystnego dla obydwu stron.



Style negocjacii.

: > Miekki

Czesto jest to strategia stabszego — unikanie osobistego konfliktu.

:> Rzeczowy

Styl stosowania obiektywnych kryteriéw, proponowanie rozwigzan.

:> Twardy

Traktowanie partnerow negocjacji jako przeciwnikow, ferowanie
jednostronnych witasnych korzysci i ustepstw drugiej strony.




Przebieg negocjacii.
Musimy odpowiedzieC sobie na pytania:

: negocjacje?

. bedziemy negocjowac?

* jaki jest najlepszy trwania negocjacji?

. odbeda sie rozmowy | jak przygotowac ich
miejsce?

* jJaki przyjmiemy - : twardy, miekki, czy oparty na
zasadach?

* jakie sg ?

* jaki osiggngc ?



FAZY NEGOCJACIJI.

Faza wstepna

Zapoznanie sie uczestnikow negocjacji i dochodzi do wstepnego
przedstawienia propozycji.

Faza rozwiniecia jest fazg wlasciwych rozméw negocjacyjnych. Dyskusja.

Faza koncowa

Faza koncowa jest ostatnim etapem negocjacji. Porozumienie koncowe
powinno zawierac:

» okreslenie sposobu realizacji porozumienia,

» wykaz osob odpowiedzialnych za jego realizacje,

 sformutowanie sposobu kontrolowania realizacji porozumienia,

 sformutowanie sposobu wprowadzania ewentualnych zmian do
porozumienia,

* okreslenie sankcji w przypadku braku realizacji porozumienia.



Zasady negocjaciji.

1. Pozwolmy, aby druga strona przedstawita swoja propozycje
pierwsza. Moze by¢ duzo lepsza, niz przypuszczalismy.

2. Nie pozwdl, aby druga strona spisywata umowe.

3. Ludzie ufajg stowu pisanemu. Przedstawiajmy wszystko na
pismie.

4. Zawsze gratulujmy drugiejstronie. Nigdy nie triumfujmy, druga
strona ma wrazenie, ze to ona wychodzi zwyciesko z negocjacji.

5. Wykorzystaj presje czasu.



Negocjacje NGO z biznesem.

1. Miejsce spotecznej odpowiedzialnosci biznesu w dziatalnosci firm.
NGO w Polsce wskazujg na:

1 niski poziom wiedzy o NGO

1 znajomosci dobrych praktyk

Jrozumienie koncepcji NGO wsrod przedsiebiorcow

, dla ktérych firmy interesujg sie NGO naleza:
‘Ipotrzeba budowania pozytywnego wizerunku firmy
[Ichec polepszenia stosunkdow ze spotecznoscig lokalng
[Iprzekonanie o dtugofalowej optacalnosci dziatan z obszaru NGO
[Ichec uzyskania przewagi konkurencyjnej
Ipoczucie obywatelskiego obowigzku.



NGO:
[1,nierealna idea”
[1,nowoczesny PR”to jedynie ,zastona dymna’

[ malwersacje



N[e]e)




Zarzadzanie czasem.

Zaczynaj dzien z pOzytywnym nastawieniem=zawsze:

Rozpoczynaj prace o statej porze. Zaczynanie stale o tej samej porze pomaga w
utrzymaniu gotowosci do pracy.

Wykonaj skomplikowane i wazne rzeczy na poczatek dnia. Tak samo te wazne.

Uzgodnij plan dnia ze wspotpracownikami.

Miej wplyw na wyznaczanie terminoéw, ktore dotyczg Ciebie.



Zasadanr 6
Unikaj dziatan o skutkach odwrotnych. Nie podejmuj sie howych zadan nie myslac, czy sg one w
zgodzie z ich celami i zadaniami.

Unikaj nieplanowanych dziatan. Jesli podczas pracy chcecie, np. zadzwoni¢ do kogos, wymienic z
kims kilka stéw, zastandwcie sie, czy to przerwanie jest rzeczywiscie niezbedne.

RODb przerwy w pracy.

Zadania o podobnym charakterze zatatwiaj seryjnie.

Wykorzystuj jatowe przebiegi.

Planuj wieczorem. Rano podswiadomos¢ podpowiada nam rozwigzania.

Zasada nr 12
Szukaj przyjemnego zwienczenia kazdego dnia.



Delegowanie obowiazkow.

>| | Podziel obowigzki.

>| | Deleguj tak wczesnie, jak to mozliwe.

> Stosuj ramy czasowe. Im wiekszy bufor ustalisz, tym

wieksze prawdopodobienstwo, ze zadanie bedzie
wykonane w terminie.

D Deleguj odpowiednio do mozliwosci wspotpracownikow.

Nie rzucaj na gtebokg wode?



Delegujac bierz pod uwage aspekty motywacyjne i rozwojowe.
Delegowane to swietny sposob na rozwijanie
wspotpracownikow.

Zaangazuj pracownika. Pytaj jakie on ma pomysty.

Sprawdzaj jak wspotpracownik zrozumiat zadanie.

Ustal sposob i czestotliwos¢ monitorowania wykonania
zadania.

Wyjasnij nadrzedny sens zadania.

Nie zapomnij o wsparciu w rozwigzywaniu trudnosci.

Nie zapomnij pochwalic.



