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TRENING ASERTYWNOSCI, TECHNIKI NEGOCJACII.

H. Fensterheim: ,,Jezeli masz wqtpliwosci, czy dane zachowanie jest asertywne, sprawdz, czy choc odrobine zwieksza ono Twdj szacunek do
samego siebie. Jezeli tak, jest to zachowanie asertywne”

CZAS TRWANIA WARSZTATU:

1 spotkanie x 4 godziny (2 x po 10 min przerwy)

WYMAGANIA WSTEPNE DLA UCZESTNIKOW WARSZTATU:

Osoby bezrobotne oraz poszukujace pracy.

CELE WARSZTATU:

e Ksztaltowanie umiejetnosci stosowania zachowan asertywnych w procesie
poszukiwania pracy

o Ksztalcenie poszanowania praw innych ludzi, otwartosci, wyrazania wlasnych mysli,
pogladéw, uczu¢ oraz nawyku odmawiania bez obawy, leku i ztosci

e Poznanie i zastosowanie technik negocjacji w procesie poszukiwania zatrudnienia

RAMOWY PROGRAM WARSZTATU :

Lp. | Tresci merytoryczne Czas Niezbedne
trwania materiaty
1. Powitanie uczestnikéow i poznanie si¢ uczestnikow Ratatatum - grupa siada w kregu. | 20 minut | brak
Uczestnicy przedstawia si¢ imionami i starajg si¢ zapamietac, jakie imi¢ ma ich sasiad z
prawej 1 lewej strony. Osoba siedzagca w srodku wskazuje na dowolng osobe w kregu
moéwiaé : w prawo ratatatum, albo : w lewo ratatatum. Osoba wskazana musi powiedzieé¢
imi¢ sasiada ze wskazanej strony, zanim przebrzmig stowa : ratatatum. Jesli jej si¢ to nie
uda , wchodzi do srodka , jesli zdazy zabawe kontynuuje pierwsza osoba .Zabawa powinna
przebiega¢ w duzym tempie.
Przedstawienie tematyki zajgc.
2. Asertywnos¢ — jak ja to rozumiem ? 15 Kartki
Cel: sprawdzenie jak uczestnicy rozumiejg asertywnosc? minut dhugopisy

Kazdy z uczestnikow samodzielnie na kartce zapisuje , jak rozumie pojecie : asertywnose,
zachowania asertywne.

Analiza odpowiedzi na forum grupy, dyskusja z uczestnikami-wspolne wypracowanie
definicji asertywnosci.




Mini wyklad na temat asertywnosci 25 minut | Arkusz papieru
Dlaczego warto by¢ asertywnym?- Burza mozgow Markery
Cel: okreslenie wiasnych praw
Wyjasnienie uczestnikom, ze prawa sa tym, co im przystuguje, a nie tym, na co musza
zapracowaé. Kazdy posiada prawa, ktorych powinien by¢ §wiadomy i z ktorych powinien
korzystac.
Jeden z uczestnikow pisze na Srodku duzego arkusza papieru duzymi literami stowa
,Prawa czlowieka”. Po krotkim namysle uczestnicy wypisuja wszystkie stowa, ktore
przychodza im do glowy.
Prowadzacy przedstawia uczestnikom ,,Model asertywnosci” oraz schemat
przedstawiajacy zachowania ulegle, agresywne i asertywne. Wspdlne ulozenie definicji
asertywnosci
AGRESYWNOSC ULEGLOSC ASERTYWNOSC

1. Bronimy wlasnych praw (1. Lekcewazymy wtasne 1. Bronimy wlasnych praw,
lekcewazac prawa innych.  [prawa, pozwalajac innym je [uznajgc jednocze$nie prawa
2. Dominujemy nad innymi, maruszac. innych.
czasami ich upokarzajac. 2. Nie przedstawiamy 2. Wyrazamy swoje potrzeby,
3. Nie stuchamy innych. wlasnych potrzeb, pogladéw [poglady i odczucia.
4. Podejmujemy decyzje, nie [i odczug. 3. Nasze stosunki z innymi
uwzgledniajac praw innych. [3. Zachowujemy si¢ ludzmi cechuje wiara w
5. Przyjmujemy postawy nieuczciwie - nasze dziatania (siebie.
wrogie lub obronne. nie pokrywajg si¢ ze

stowami, co powoduje

nagromadzenie si¢ ztosci i

urazow.
Przekaz brzmi: Przekaz brzmi: Przekaz brzmi:
1. Jak tak uwazam - a ty 1. Liczy sie to, co ty myslisz, (1. Takie jest moje zdanie.
jeste$ ghupi, skoro myslisz  nie to, co ja mysle. 2. Tak to odczuwam.
inaczej. 2. Liczg si¢ twoje odczucia, [3. Tak oto widze t¢
2. Takie sag moje odczucia - |nie moje. sytuacje.
twoje si¢ nie licza. 3. Wazne jest, jak ty widzisz 4. Chcialbym ustysze¢, jak si¢
3. Tak oto wyglada ta te sytuacje. z tym czujesz. moze uda si¢
sytuacja. Nie obchodzi mnie, nam znaleZ¢ rozwigzanie
jak ty ja widzisz. zadowalajace nas oboje.
Podsumowanie:
Jak wida¢ z tych praw-cztowiek wtasciwie rozumiejacy asertywnos¢ nie musi uzywacé sity
—by moéc otrzymacé cos w relacjach z innymi, moze tez dobrze mysle¢ o sobie, by¢ dla
siebie fagodny i wyrozumiaty. Taka postawa sprzyja poczuciu wtasnej wartosci.
Czy czgsto korzystacie ze swoich praw?
Z ktéorymi z wymienionych dzisiaj ,,praw asertywnych” spotkaliscie si¢ po raz pierwszy?
Cwiczenie — ,, Test asertywnosci” 30 minut | Zafgcznik 1 -

Cel: zbadanie jak ludzi zachowuja si¢ w réznych obszarach zycia w kontaktach z innymi

TEST




ludZzmi m.in. w sytuacjach dotyczacych krytyki, pochwat, wyrazania swoich uczué
Instrukcja:

Prowadzacy rozdaje egzemplarze testu i prosi, by uczestnicy

odpowiedzieli na wszystkie pytania. Kazda osoba indywidualnie dokonuje analizy swoich
wynikow, analizuje sytuacje w ktorych ma najwigksze problemy z zachowaniem
asertywnym.

Po ukoniczonym ¢wiczeniu prowadzacy omawia problemy, ktore mogly si¢ pojawi¢ w
poszczegolnych sytuacjach z zycia. Dyskusja z uczestnikami na temat swoich praw oraz
mapy asertywnosci.

Podsumowanie testu — interpretacja wynikow

ASERTYWNOSCI

Cwiczenie: 1.:Asertywny rozmoéwca

Cel: Cwiczenie umiejetnosci asertywnego zachowania

Dzielimy uczestnikow na pary i przedstawiamy im nast¢gpujaca sytuacj¢: Podczas
rozmowy kwalifikacyjnej rozpoczyna si¢ dyskusja pomigdzy pracodawca a osoba
szukajaca pracy, ktora ubiega si¢ o stanowisko przedstawiciela handlowego. Pracodawca
mysli przede wszystkim o wlasnych zyskach , a poglady i wartosci kandydata wcale go nie
obchodzg. Kandydat ma tak poprowadzi¢ rozmowe, by zachowac si¢ asertywnie
niezaleznie od reakcji pracodawcy. Rozmowa zaczyna si¢ od zdanie pracodawcy:

,,No wie Pan jako to jest w tym zawodzie —czasami trzeba troche oszuka¢. Ale kto dzisiaj
nie oszukuje, ten nie zarabia. Taka jest prawda!”.

1.Uczestnicy w parach odgrywajq role pracodawcy i bezrobotnego.
2.Prowadzqcy obserwuje prace i pomaga w trudniejszych przypadkach.

3.Chetne pary prezentujg swoje scenki na forum a grupa je omawia.

Podsumowanie:
Warto zwroci¢ uwage na nastepujace zagadnienia:
e po czym rozpoznajemy zachowania asertywne, ulegle, agresywne;
e jak uczestnicy czuli sie, zachowujac si¢ asertywnie, a jak zachowujac sie
nieasertywnie, jak partnerzy reagowali w kazdej z tej sytuacji,
e wspoblna dyskusja na temat korzysci z zastosowania zachowan asertywnych
podczas poszukiwania pracy.

30 minut

Kartki papieru
dlugopis

tasma klejgca

Mini wyklad
Mowienie ,,nie”

Sam bior¢ odpowiedzialno$¢ za ksztalt moich relacji z otoczeniem-ustalam warunki,
przyzwalam, nie zgadzam si¢, decyduje, wybieram .Mowienie ,,nie” pozwala na ochrong
wlasnego terytorium psychologicznego.

15 minut




1.Asertywna odmowa to stwierdzenie stanowcze, uczciwe i bezpo$rednie. Powinno w nim
znalez¢ si¢ stowo ,,nie” i jasna informacja o tym , jak zamierzamy postapi¢. Asertywna
odmowa nie zawiera pretensji czy usprawiedliwief, powinna by¢ ostateczna.
Nieostateczna forma odmowy zacheca rozmowce do namawiania.

2.Nie powinno si¢ odmawia¢ przez argumentowanie (,,musze”, ,,nie moge”), gdyz w ten
sposob nasz rozmoéwca moze podjaé rolg sedziego ( stronniczego), co w konsekwencji
moze prowadzi¢ do zachowan nieasertywnych.

3.Uzywamy argumentéw , odwotujac si¢ do samego siebie ( komunikat ,,ja”)’wole”,
,»chee”, j.oczekuje”, ,,zdecydowalam”. Nie prosimy , nie thumaczymy sie, nie
usprawiedliwiamy.

Schemat asertywnej odmowy :
Krotkie streszczenie sytuacji

!

Komunikat ,ja” okreslajacy moje odczucia
Oczekiwania (krotka informacja )
Przyktad :

Nie pozycze Ci tych tych pienigdzy , gdyz poprzednim razem nie otrzymatam zwrotu pozyczki w
ustalonym terminie.

Czutam sig¢ Zle i niekomfortowo w tej sytuacji.

Oczekuje, Ze nie bedziesz mnie prosit o pozyczke pieniedzy.

Mini wyktad

Negocjacje. Etapy i style negocjacji w kontaktach z Pracodawcg. Wybrane techniki
negocjacyjne.

Poje¢cie negocjacji-burza mozgow , skojarzenia.
Negocjacje —korzysci dla obu stron,
Istota : komunikacja, wspolpraca

Cel: usatysfakcjonowanie obu stron tzn. wypracowanie kompromisu, wyposrodkowanie
rozwigzania na ktore godzg si¢ obie strony.

40 minut

Cwiczenie 1 : Czym sa negocjacje? Rodzaje negocjacii.

Przyktad : W pewnym salonie samochodowym doszto do konfliktu miedzy sprzedawcg a

20min

Kartki , diugopis




nabywca auta. Kazda ze stron uznata ze ma racje.
Co powinna zrobi¢ jedna ze stron aby przywrdci¢ dobre relacje z klientem :

a. przez caly czas broni¢ swoich interesow
b. wystucha¢ i sprobowaé zrozumied¢
C. zasypac argumentami tak , aby druga strona nie miata nic do powiedzenia

Cwiczenie 2

Kiedy nie nalezy negocjowac ?

1.Gdy nie masz rezerwy.

2.Gdy zadania sg nieetyczne.

3.Gdy nie masz ochoty.

4.Gdy nie masz czasu.

5.Gdy nie masz zaufania.

6.Kiedy problem, ktory chcesz rozwiaza¢ wynika z réznych wartosci.

7 Kiedy problem, uwarunkowany jest ztymi relacjami miedzy Toba a Twoim partnerem .

8.Kiedy pojawiaja si¢ problemy wynikajace z r6znego rozumienia informacji.

Poznanie i omowienie stylow negocjacji ( oméwienie przez prowadzacego poszczegolnych
technik stosowanych w negocjacjach ):

e Pusty portfel taktyka pustego portfela jest sposobem uzyskania ustgpstwa
cenowego, Polega ono na podkresleniu checi dokonania zakupu, ktora jednak nie
moze by¢ zrealizowana przy obecnych cenach. Zwykle ubdstwo jest
udokumentowane budzetem, instrukcjami od przetozonych, trudng sytuacja firmy.
Stosujacy ta taktyke , przerzuca na sprzedajacego zadanie znalezienia
rozwigzania.

e Dobry policjant , zly policjant Nazwa tej taktyki pochodzi od przestuchan przez
policje. Dwoch policjantdow , jeden twardy i nieprzyjemny, drugi mity,
jednoczesnie przestuchujg aresztanta. W konteksScie negocjacji ta technika
wyglada nastgpujaco :pierwszy negocjator zty policjant rozpoczyna negocjacje od
przestawienia twardej oferty potaczonej z grozbami, agresja, brakiem
jakiejkolwiek checi ustepstw. Po jakims czasie zty policjant wychodzi na chwilke,
w tym czasie dobry policjant usituje szybko doj$¢ do porozumienia , zanim zty
policjant wrdci i uniemozliwi jakikolwiek postgp swoim agresywnym
zachowaniem.

e Sprzedaj tanio-zdobadz reputacje. Kazdy, kto rozpoczyna biznes czy praktyke
profesjonalna nie ma jeszcze wyrobionej reputacji w postaci zrealizowanych
kontraktow, zadowolonych klientow itd. Kupujacy czesto wykorzystuja te
sytuacje do uzyskania bardzo niskiej ceny. Zaczyna on zwykle od niewinnego
pytania o liczbg podobnych kontraktéw , referencje i inne dowody doswiadczenia.
Nastepnie kupujacy formutuje bardzo niska oferte cenowa, jako szanse zdobycia
doswiadczenia i reputacji poprzez nowicjusza. Ten ostatni powinien obnizy¢
SW0ja ceng¢ po to by moc w przysziosci zwiekszy¢ swoja warto$¢ na rynku.

45 min

Prezentacja
multimedialna

Zalgcznik nr 2




e Pozorne ustepstwo Technika ,,pozornego ustgpstwa’” polega na rezygnacji z
czegos$, na czym tak naprawde stronie ustgpujacej nie zalezato. Warunek, z
ktorego rezygnujemy, jest czesto wprowadzany do negocjacji wiasnie po to, by
méc w odpowiednim momencie z ustgpic. Jednym z wariantéw tej techniki jest
strategia ,,nagroda w raju’” czyli obietnica ustepstwa w przysztosci w zamian za
natychmiastowe ustepstwo przeciwnika.

e Dokrecanie Sruby. W tej technice strona blefujaca, bez wzgledu na rzeczywista
warto$¢ przedstawionej oferty, informuje druga strong o jej niskiej atrakcyjnosci.
Blef zmierza do tego, aby strona sktadajaca ofert¢ nabrata przekonania, ze w
takim ksztatcie nie moze by¢ powaznie rozwazana. Pozostaje wigc jej
poprawienie. Sktadajacy liczy, ze poprawiona oferta zostanie zaakceptowana, ale
zazwyczaj okazuje sig, Ze staje si¢ ona przedmiotem dalszych negocjacji. Moze
si¢ rowniez okazac, ze ponownie zostanie zastosowana technika ,,dokr¢cania
sruby”. Tak wigc, zastosowanie techniki ,,dokrgcania §ruby” ma za zadanie
zablokowac¢ negocjacje na poczatkowym etapie i zmusi¢ drugg stron¢ do
wprowadzania zmian do oferty wyjsciowe;j.

e Co si¢ odwlecze.. To technika negocjacyjna odwrotna do ,, Teraz albo nigdy”.
Tym razem odktadamy wszystko na po6zniej i przedtuzamy cata negocjacje.
Warto z niej skorzystaé, napotykajac na impas w negocjacji.

e Drzwiami w twarz Jedna z technik negocjacji, ktora mozemy wykorzystywaé¢ w
transakcjach handlowych na wysokim szczeblu. Strona sprzedajaca rozpoczyna
negocjacj¢ od podania bardzo wysokiej ceny, na co druga strona reaguje
oburzeniem, jakby dostownie dostata ,,drzwiami w twarz”. Wszystko jednak jest
zaplanowane i obliczone. W drugim etapie negocjacji strona sprzedajaca
uatrakcyjnia oferte, przedstawiajac dodatkowy zysk, profity czy bonusy. Klient
czuje si¢ usatysfakcjonowany i decyduje si¢ na transakcje.

Podsumowanie zajeé 5 minut brak

Materialy dvdaktyczne:

e Kartki

e Kredki

e Markery

e Prezentacja multimedialna
e Laptop

e Zalaczniki
Literatura:

,Metody grupowego poradnictwa zawodowego — metoda edukacyjna, zeszyty informacyjno —
metodyczne doradcy zawodowego nr12

Grupa Bawi si¢ i Pracuje —M. Jachimska —Oficyna Wydawnicza Unus

Techniki Negocjacji w osigganiu sukcesu w pracy z klientami i pracodawcami —M.Mazur




SZUKAM PRACY - program szkolenia w Klubie Pracy -MINISTERSTWO PRACY |
POLITYKI SPOLECZNEJ Warszawa 20

Opracowala :
Anna Murgrabia

ZALACZNIK

TEST ASERTYWNOSCI

Ponizej znajdziesz 20 zdan, ktdre opisuja rézne sytuacje i odczucia zyciowe. Przeczytaj je kolejno i
uwaznie, ocen w jakim stopniu sa one prawdziwe dla Ciebie. Podkresl wiasciwa odpowiedz (T= tak, N= nie).

Pamigtaj — nie ma sensu zaznaczanie nieprawdy, gdyz w ten sposob oszukiwatby$ sam siebie. ..

TAK | NIE PYTANIE

Jesli ktos przeszkadza Ci podczas oglgdania filmu w kinie ( np.:
szelesci papierkami)-czy prosisz go aby byt cicho?

Jesli przeszkadza Ci, ze ktos pali papierosa w Twojej obecnosci, czy
potrafisz to powiedzie¢ ?

Czy, jesli sprzedawca poda Ci przeterminowany towar, prosisz go o
wymiane ?

Gdy ktos Cig krytykuje —Czy wiesz, jak sie zachowaé ?

Czy potrafisz prosi¢ o pomoc bliskie Ci osoby?

Czy potrafisz okazywac sympatie innym ludziom?

Jesli masz odmienne zdanie nii twoi znajomi-czy potrafisz im to
powiedzieé ?

Czy unikasz wypowiadania Twojej prawdziwej opinii w obawie, Ze
twoj rozmowca nabierze o Tobie niekorzystnego wyobrazenia?

Czy masz problem z pozbyciem si¢ akwizytorow pukajgcych do
Twoich drzwi?

Na zebraniach siadasz z przodu, aby mieé latwiejszq mozliwosé
zabrania glosu

Jesli ktos wciska sie bez kolejki reagujesz natychmiast?

Lubie, gdy wszyscy w moim otoczeniu wiedzg, Ze ,ja tu rzgdze”?

Jesli ktos zajgt Twoje zarezerwowane miejsce w pociqgu, to szukasz

innego?

Gdy do mojego rozmowcy nie docierajg moje racje mam ochote go
udusicé?

Czy  bronisz  czasami  interesow  wspoipracownikow  przed
przetozonymi?

Jesli kupujesz np. super ciuch i po powrocie do domu okazuje sie, ze
ma dziure, wracasz do sklepu i skladasz reklamacje?

Czy na imprezie dla zachowania twarzy bez gadania pijesz wszystko
to, co inni?

Zamiast zbyt wiele dyskutowaé z miodszymi lepiej wprowadzaé
»12qdy twardej reki”?

Czy wyjasniasz sobie niejasnosci z osobami plotkujgcymi na Twoj
temat?

Czy dyskutujesz 7 przeloionym, gdy uwazasz, Ze niesprawiedliwie
ocenia Twojq prace?




Obliczanie wynikow:
Wynik otrzymasz wpisujac kolejno:

e  Przy zdaniach pogrubionych — 1 punkt jesli wybrate$ T (tak)
e  Przy pozostatych zdaniach — 1 punkt jesli wybrates N (nie)
Dodaj wszystkie punkty i w ponizszym okienku wpisz swoj taczny wynik.

Interpretacja wynikéw: zaznacz ponizej, w ktorym przedziale punktow znajduje si¢ uzyskany przez
Ciebie wynik. Przeczytaj krotki komentarz opisujacy ogdlna sytuacje Twojego poziomu asertywnosci.

(0 do 3) — Potulny baranek — to bardzo delikatne okre$lenie na Twojg uleglo$¢ jaka zaprezentowates
odpowiadajac na powyzsze pytania. Asertywnosc, to dla Ciebie umiejetnos¢ z innej planety i z reguty
cecha supermenow. Ale spokojnie, nie zalamuj si¢ — po pierwsze nie kazdy musi by¢ w 100% asertywny,
bo $wiat bylby nudny; za$ po drugiej asertywnos$ci naprawd¢ mozna si¢ nauczy¢. Koniecznie przejrzyj liste
pytan jeszcze raz i zastanow si¢ jak zmieni¢ swoje zachowanie w takich sytuacjach oraz poszukaj wsparcia
w tym temacie (dobra ksigzka, doradca zawodowy itp.).

(4 — 7) umiejetnos¢ bycia asertywnym nie jest Ci zupelnie obca, ale stwierdzenia, ze jest OK, jeszcze troche
brakuje. Jesli chcesz poprawi¢ swoje funkcjonowanie w tej sferze musisz lepiej opanowaé umiejetnoscé
odmawiania wykonywania rzeczy, ktorych nie cheesz robic.

(8 — 13) — Asertywnos¢ to dla Ciebie umiejetnos¢ znana i od czasu do czasu wykorzystywana. Twoj
poziom asertywnosci miesci si¢ w szerokim przedziale przeci¢tnych wynikow. Przecigtny znaczy, ze
wigkszos¢ Twoich rowiesnikow wiasnie taki poziom reprezentuje i daje sobie radg¢. Absolutnie nie
zaszkodzi jednak, gdy zajrzysz na list¢ raz jeszcze i ustalisz, co mogtbys$ poprawic¢ w sferze asertywnos$ci —
dla prawdziwego karierowicza, to jeszcze troch¢ za mato, aby opanowac i zdoby¢ caty Swiat...

(14 — 17) — Nieco bardziej niz inni potrafisz wykorzysta¢ asertywno$¢ w swoim zyciu codziennym. Twoj
poziom asertywno$ci nalezy okresli¢ jako wyzszy niz przecigtny. Bez wigkszego problemu potrafisz
walczy¢ o swoje prawa, jasno przedstawi¢ swoje mysli i emocje innym. Ciekawe, czy gdy czasami nie
zgadzaja si¢ z Toba lub wrecz sa niechetni potrafisz opanowac rosnacg agresje — jesli tak, to naprawde
jeste$ juz homo asertivus...

(18 — 20) Opowiedz jak to sie robi, zeby by¢ asertywnym! Jesli odpowiedziates prawdziwie, to nic dodac i
nic uja¢ — mysle, ze doskonale potrafisz walczy¢ o swoje prawa, jasno przedstawia¢ swoje mysli i emocje
innym — pomimo, Ze czasami nie zgadzaja si¢ z Toba lub wrgcez sg niechetni. Jesli faktycznie prawie
zawsze umiesz w trudnych, konfliktowych sytuacjach opanowac rosngcg agresje, to juz wspaniale.



Zatacznik nr 2 .Prezentacja —nhegocjacje

Negocjacje

Zaskoczenia.

Negocjacje




Negocjacje

Dobry policjant, zty policjant. Nazwa tej taktyki pochodzi od
przestuchani przez policje. Dwdch policantéw , jeden twardy i
nieprzyjemny, drugi mity, jednoczesnie przestuchujg aresztanta. W
kontekscie negocjacji ta technika wyglada nastepujgco :pierwszy
negocjator zty policjant rozpoczyna negocjacje od przestawienia
twardej oferty pofgczonej z grozbami, agresjg, brakiem
jakiejkolwiek checi ustepstw. Po jakims czasie zty policjant wychodzi
na chwilke, w tym czasie dobry policjant usituje szybko dojs¢ do
porozumienia , zanim zty policjant wrddi i uniemozliwi jakikolwiek
postep swoim agresywnym zachowaniem.




Negocjacje

Sprzedaj tanio-zdobadz reputacje. Kazdy, kto rozpoczyna
biznes czy praktyke profesjonalng nie ma jeszcze
wyrobionej reputacji w postaci zrealizowanych
kontraktéw, zadowolonych klientéw itd. Kupujgcy czesto
wykorzystujg te sytuacje do uzyskania bardzo niskiej ceny.
Zaczyna on zwykle od niewinnego pytania o liczbe
podobnych kontraktéw, referencje i inne dowody
doswiadczenia. Nastepnie kupujgcy formutuje bardzo
niskg oferte cenowgy, jako szanse zdobycia doswiadczenia i
reputacji poprzez nowicjusza. Ten ostatni powinien
obnizyc¢ swojg cene po to by méc w przysztosci zwiekszyd
swojg wartosc¢ na rynku.

Negocjacje

Dokrecanie sruby. W tej technice strona blefujgca, bez wzgledu
na rzeczywistg wartos¢ przedstawionej oferty, informuje druga
strone o jej niskiej atrakcyjnosci. Blef zmierza do tego, aby strona
sktadajgca oferte nabrata przekonania, ze w takim ksztatcie nie
moze by¢ powaznie rozwazana. Pozostaje wiec jej poprawienie.
Sktadajacy liczy, ze poprawiona oferta zostanie zaakceptowana,
ale zazwyczaj okazuje sie, ze staje sie ona przedmiotem dalszych
negocjacji. Moze sie rowniez okazac, ze ponownie zostanie
zastosowana technika,,dokrecania sruby”. Tak wiec,
zastosowanie techniki,,dokrecania sruby’” ma za zadanie
zablokowac negocjacje na poczatkowym etapie i zmusi¢ druga
strone do wprowadzania zmian do oferty wyjsciowe;.




Negocjacje

Co sie odwlecze.. To technika negocjacyjna odwrotna
do ,yreraz albo nigdy”. Tym razem
odktadamy wszystko na pézniej i przedtuzamy cata
negocjacje. Warto z niej skorzystac¢, napotykajgc na
impas w negocjacji.

Negocjacje

Drzwiami w twarz . Jedna z technik negocjacji, ktdrag
mozemy wykorzystywac w transakcjach handlowych

na wysokim szczeblu. Strona sprzedajgca rozpoczyna
negocjacje od podania bardzo wysokiej ceny, na co druga
strona reaguje oburzeniem, jakby dostownie dostata
,,drzwiami w twarz”. Wszystko jednak jest zaplanowane i
obliczone. W drugim etapie negocjacji strona sprzedajgca
uatrakcyjnia oferte, przedstawiajgc dodatkowy zysk,
profity czy bonusy. Klient czuje sie usatysfakcjonowany i
decyduje sie na transakgje.




