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Negocjacje przebiegna lepiej, gdy:
« przygotujesz sie do nich wzorowo,
- otoczenie bedzie pracowato na Twdj sukes,
« nauczysz sie stosowac rézne taktyki negocjacyjne,
- zaczniesz odczytywac informacje z komunikacji niewerbalnej Twojego rozméwcy,
« rozwiniesz zdolnosci perswazyjne i komunikacyjne,
« zastosujesz sprawdzone modele neurolingwistycznego programowania,
+ ...i 0siagniesz zamierzony cel, a potem kolejny i kolejny!

Negocjacje — gra na psychologicznej planszy

Negocjacje stanowia esencje stosunkéw interpersonalnych w biznesie. Opieraja sie na komunikagji
miedzyludzkiej, wykorzystuja odgrywane na co dzieri role spoteczne rozméwcéw i s bardzo silnie
zakorzenione w technikach perswazyjnych oraz manipulacyjnych. Gdzie$ w tle natomiast majaczy
cel, ktdry obie strony okreslity sobie jako zaktadany wynik rokowar. Zwykle jest to uzgodnienie
wspdlnego stanowiska, zniwelowanie rozbieznosci, osiggniecie porozumienia. Tak naprawde liczy
sie jednak mistrzowsko prowadzona gra na psychologicznej planszy.

Zapewne juz wiesz, ze do rozméw handlowych absolutnie konieczne jest $wietne przygotowanie.
Inasz wszystkie style negocjacjii orientujesz sie, ktory z nich prezentujesz Ty sam. Zdajesz sobie
sprawe z tego, jak istotne jest otoczenie podczas rokowan, i potrafisz je przygotowac tak, by byto
Twoim sprzymierzericem. Zgadza sie? W takim razie to idealny moment, by zajac sie
najskuteczniejszq bronig przysztych negocjacji — Toba i Twoimi osobistymi umiejetnosciami.

- Stawiaj wiasciwe pytania w odpowiednim momencie.
« Stosuj niezawodne chwyty retoryczne.

- Obserwuj zachowania negocjatoréw i ich mowe ciata.
« Zaktadaj erystyczne filtry.

« Modyfikuj procesy decyzyjne Twoich rozmowcow.
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Taktyki negocjacyjne

Aby mozna bylo powiedzieé, ze negocjacje zakoniczyly sie porozu-
mieniem, obie strony powinny otrzymac to, na czym im zalezalo, i za
cene, jaka byly w stanie zaplaci¢. Wtedy mozna méwic o sukcesie
i 0 nawigzaniu trwatych relacji partnerskich. Jezeli natomiast jedna
ze stron poczuje sie zmanipulowana i oszukana, to z pewnoscia nie
mozna liczy¢ na dalsza wspétprace. Dlatego tez — bez wzgledu na
rodzaj prowadzonych negocjacji — uczciwosé jest najwazniejsza i po-
winnismy dolozy¢ wszelkich staran, aby postepowa¢ etycznie z kazdym
z naszych partneréw.

Wiadomo, ze negocjacje roznig sie miedzy soba. Prowadzimy je z r6z-
nymi ludzmi, w r6znych okolicznosciach i w r6znych miejscach. Ich
skuteczno$¢ wymaga od nas znajomosci podstawowych taktyk nego-
cjacyjnych i umiejetnosci dostosowania ich do warunkéw panujacych
w trakcie negocjacji. Fakt, ze jakie$ posuniecie taktyczne przyniosto
spodziewane efekty w jednej sytuacji, nie oznacza wcale, ze przyniesie
ono podobne korzysci w drugie;j.

Wyb6r whasciwej taktyki negocjacyjnej polega na umiejetnosci do-
pasowania jej do aktualnie panujacych warunk6w rozméw negocjacyj-
nych. Nie jest to tatwe, tym bardziej ze zmieniaja siec one dos¢ czesto
w trakcie negocjacji.
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Dobrze zatem wzigé pod uwage wszystko to, co dzieje sie w trakcie
negocjacji, i dopasowaé¢ swoje ruchy do tych, jakie wykona druga
strona. Dokladnie tak samo jak podczas gry w szachy — wybierz
taktyke odpowiednia do sytuacji.

W praktyce taktyki negocjacyjne sa trudniejsze do skutecznego za-
stosowania niz opisania, ale nauka czyni mistrza. Nalezy jednak
w tym miejscu zwrdcié szezegdlng uwage na mozliwo$¢ wystapienia
negatywnych skutk6w opisanych ponizej taktyk. Jest to szczegélnie
istotne, gdy mamy do czynienia z partnerami, z ktérymi bedziemy
negocjowaé w przyszlosci, i zalezy nam na utrzymaniu z nimi do-
brych relacji biznesowych.

Jednak posiadanie wiedzy na temat taktyk negocjacyjnych jest bardzo
istotne, choéby z tego wzgledu, ze druga strona moze je zastosowaé
wobec nas.

Ponizej przedstawiam te taktyki negocjacyjne, ktére sa stosowane
najczesciej.

Taktyka niepetnego petnomocnictwa,
czyli musze to skonsultowaé ze wspodlnikiem

Wydawaé by sie moglo, ze posiadanie pelnego pelnomocnictwa (fak-
tycznego lub pozornego) moze stanowié o przewadze jednej strony
w trakcie negocjacji. W praktyce jednak jest zupelnie odwrotnie. Brak
pelnego pelnomocnictwa moze by¢ atutem. Taka taktyka pozwala na to,
by w chwili, kiedy porozumienie jest juz osiagniete, uzyska¢ psycholo-
giczng przewage nad druga strong i wykorzysta¢ ja w celu zyskania
dodatkowych ustepstw w procesie negocjacyjnym.

Negocjator korzystajacy z tej strategii moze uzyska¢ dodatkowe korzysci
dzieki zwierzchnikowi (prawdziwemu badz fikcyjnemu, stworzonemu
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tylko na potrzeby trwania negocjacji), ktéry choé nie bierze udzialu
w rozmowach, ma jednak ostateczny glos przy zatwierdzaniu po-

rozumienia.

Bardzo czesto taktyka niepelnego pelnomocnictwa jest stosowana do
odwlekania w czasie negocjacji, szczegdlnie gdy na zawarcie kontraktu
badz podpisanie umowy przewidziany jest okreSlony czas. Przyjecie
takiej strategii jest wowczas pewng formg wywarcia presji psycholo-
gicznej na stronie, z ktérg negocjujemy. Kiedy bardzo zalezy nam na
czasie, a porozumienie wydaje sie juz osiagniete, czesto styszymy:
~Musze to jednak skonsultowaé z naszym prezesem”, ,Musze w tej
sprawie zasiegna¢ jeszcze porady prawnika”, ,Zanim podpiszemy
umowe, musze to skonsultowa¢ z zarzadem firmy”.

A jak to wyglada w praktyce? Oté6z negocjator po uzyskaniu porozu-
mienia wraca ze smutng ming do swojego partnera biznesowego,
stwierdzajac, ze podczas prowadzonych rozméw przekroczyt swoje
kompetencje i ze przelozony nie wyrazil zgody na wezesniej ustalone
warunki. Thumaczy, jak jest mu przykro i niezrecznie w zaistnialej
sytuacji, oraz stwierdza, ze jezeli umowa ma by¢ podpisana, trzeba
omoéwic jeszeze pare punktow dotyczacych dodatkowych ustepstw.
Poniewaz druga strona jest juz emocjonalnie zwigzana z wynegocjo-
wanym weze$niej porozumieniem, odrzucenie dodatkowych ustepstw
w zaistnialej sytuacji przekreslitoby osiagniete juz rezultaty, a dotych-
czasowy wysilek oraz zaangazowanie wniesione w negocjacje poszlyby
na marne. Dlatego tez w wieckszosci przypadkéw mamy tendencje do
akceptacji przynajmniej cze$ci dodatkowych zadan.

Aby nie dopusci¢ do opisanej wyzej sytuacji, w poczatkowej fazie ne-
gocjacji koniecznie trzeba ustali¢, kto posiada ostateczne pelnomoc-
nictwa do podejmowania wigzacych decyzji. Okreslenie tak waznej
sprawy na samym poczatku rozméw odbierze drugiej stronie mozliwosé
odwolywania sie do swoich zwierzchnikéw. Jezeli rzeczywiscie istniejg
inni decydenci, dobrym rozwigzaniem jest zaproszenie ich do rozméw.
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Jezeli z jakichs wzgledow jest to niemozliwe, nalezy uzyska¢ od nego-
cjatora zapewnienie, ze posiada on ich pelne pelnomocnictwo do po-
dejmowania decyzji w fazie negocjacji. Ewentualna pézniejsza cheé
domagania sie przez niego kolejnych ustepstw moze sprawié, ze stra-
cimy do niego zaufanie i negatywnie ocenimy jego kompetencje.

Spotkajmy sie w potowie drogi,
czyli reguta krakowskiego targu

W trakcie negocjacji mozemy sie takze spotkaé z tzw. taktyka kra-
kowskiego targu, nazywanga takze ,,spotkaniem w potowie drogi”. Ko-
rzystaja z niej czesto nie tylko nowicjusze, ale réwniez doswiadczeni
negocjatorzy, poniewaz jest prosta i szybka w zastosowaniu. Regula
krakowskiego targu — czyli po polowie dla kazdego — moze wydawac
sie z pozoru catkiem sprawiedliwa. Dlatego tez jest tak dobrze odbie-
rana w trakcie negocjacji, bo przeciez w naszej §wiadomosci mamy
od dziecinstwa zakorzenione prze§wiadczenie, ze réwno znaczy
sprawiedliwie.

Wiele 0s6b w czasie negocjacji $Swiadomie wykorzystuje ten mecha-
nizm w celu uzyskania dla siebie jak najwiekszych korzysci. Bardzo
czesto negocjatorzy ustalajg maksymalna mozliwg do uzasadnienia
oferte, po czym w trakcie rozméw robig male ustepstwo, obnizajac
nieco cene, by na koniec zaproponowaé ,,sprawiedliwe” rozwigzanie,
czyli podzial pozostatej ré6znicy na p6t. I pomimo ze jest to jedna
z najprostszych rozgrywek negocjacyjnych, dziala wprost rewelacyjnie.
Druga strona czuje sie bowiem niejako zobowiazana do przyjecia
zaproponowane;j i ,,sprawiedliwej” oferty, przez co ostatecznie traci.

Jak to wyglada w praktyce? Po przedstawieniu przez obie strony
swoich propozycji przychodzi moment, kiedy wyznaczone sa juz
pewne ramy, obszary i warunki, na jakich moze by¢ zawarte porozu-
mienie. Pozostaje tylko kwestia ustalenia ceny.
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Wyobrazmy sobie nastepujaca sytuacje. Po wezesniej prowadzonych
rozmowach i przyjetych ustaleniach dotyczacych stworzenia nowego
projektu serwisu internetowego dla naszego klienta spotykamy sie
w celu wynegocjowania ostatecznej ceny. Z wczesniejszych ustalen
wiemy, ze nasz kontrahent przeznaczyl na ten cel srodki w wysokosci
2000 zl. Aby mie¢ pole manewru i ugraé¢ jak najwiecej dla siebie,
nasza prace wyceniamy na 3000 zl. W tej sytuacji nasz partner
handlowy stwierdza, iz jest to kwota nie do przyjecia przez niego,
poniewaz nie dysponuje takimi funduszami na ten cel. Ze zbolata ming
wyjasniamy wiec, jak duzo pracy musimy wlozy¢ w przygotowanie
projektu i jakie poniesé koszty, argumentujac w ten spos6b podang
przez nas cene. Dodajemy takze, ze poniewaz liczymy na dalsza
owocng wsp6lprace, mozemy zaproponowaé kwote nieco nizsza, na
przyklad 2800 zl, a nastepnie czekamy na ruch klienta. Nasz kontra-
hent z reguly zdaje sobie sprawe z czasu, jaki zainwestowal w toczace
sie juz negocjacje, i jest daleki od szukania innego rozwigzania. Wie
bowiem, ze wigzaloby sie ono z dodatkowym wysitkiem i poniesieniem
nowych kosztéw. Jesli uwzglednimy fakt, ze to my zrobilismy pierwszy
krok i poszliSmy na ustepstwo, nasz partner jest w do$é niezrecznej
sytuacji, gdyz czuje sie zobowigzany, aby réwniez poczyni¢ pewne
kroki, ktére przyczynia sie do sfinalizowania transakeji. Wychodzi wiec
nam naprzeciw, podajac nieco wyzsza kwote od tej, ktorg byt gotow
zaplaci¢ na poczatku, na przyktad 2200 zt.

W tym oto momencie zostaje ustalony obszar cenowy, w ktérym be-
dziemy sie teraz poruszaé — miedzy 2800 a 2200 zt. Jak potocza sie
dalsze losy rozmowy? W wiekszosci przypadkéw zapewne bedziemy
zachwalali swoje mozliwosci i podpierali sie doswiadczeniem w pro-
wadzeniu podobnych projektéw oraz ugruntowang pozycja na rynku.
Klient za$ najprawdopodobniej bedzie usilnie staral sie znalez¢ stabe
punkty naszej oferty. W rezultacie moze to doprowadzi¢ do tego, ze
bedziemy wspélnie obnizaé¢ nieco swoje zadania, az w pewnym mo-
mencie padnie propozycja ,,sprawiedliwego” rozwigzania, czyli podzialu
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powstalej roznicy (czyli 600 zt) na pét. Z reguly klient przyjmuje to
rozwigzanie jako rzeczywiscie jedyne stuszne. No bo tak zalatwiona
sprawa wydaje sie by¢ jak najbardziej sprawiedliwa, a strony spoty-
kaja sie w polowie drogi (negocjacyjnej oczywiscie), z uémiechem po-
dajac sobie dlonie. My z naszej poczatkowej ceny schodzimy o 500 z1,
klient za$ do swojej poczatkowej oferty doktada 500 zl, a negocjacje
zamykaja sie kwotg 2500 zt. Wszyscy sa zadowoleni (my oczywiscie
najbardziej), a tymezasem tak naprawde klient pada ofiarg strategii
negocjacyjnej, zwanej ,.krakowskim targiem”.

Skubanie, czyli ziarnko do ziarnka

Wisréd strategii negocjacyjnych mozna takze wyré6znié taktyke ,,sku-
bania”. Stosowana jest ona z reguly w koncowej fazie negocjacji.
Polega na zadaniu nowych, proporcjonalnie niewielkich ustepstw
w momencie, kiedy porozumienie zostalo juz osiagniete. Bardzo czesto
ta taktyka jest skuteczna nawet w stosunku do oséb znajacych zasady
negocjacyjne. Stosujac ja, wykorzystuje sie bowiem zmeczenie strony
weze$niej prowadzonymi pertraktacjami oraz szybka che¢ ich za-
konczenia.

Jak to wyglada w praktyce? Zal6zmy, ze negocjowaliémy warunki
dotyczace przeprowadzenia szkolenia dla firmy X. Na etapie, kiedy
doszlismy juz do porozumienia, nasz partner w rozmowach stwierdza,
ze umowa zostanie podpisana na ustalonych wczesniej warunkach,
jezeli zapewnimy dodatkowo ze swojej strony catering dla 0s6b biora-
cych udziat w szkoleniu.

Bardzo czesto ,,ofiarami” tej taktyki padamy réwniez my. Wyobrazmy
sobie taka sytuacje. Zdecydowalismy sie wlasnie na zakup samochodu
w wersji podstawowej. Przychodzimy do salonu, a diler proponuje nam
klimatyzacje w promocyjnej cenie, aluminiowe felgi, metaliczny lakier
i nawet nie wiemy, kiedy kupujemy wersje zdecydowanie bogatsza.
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Innym przykladem obrazujacym stosowanie (§wiadome badz nieswia-
dome) powyzszej strategii moze by¢ prosba dorastajacego dziecka
o kupienie komputera. Po uzyskaniu zgody na zakup za ustalong weze-
$niej cene okazuje sie, ze do prawidlowej pracy komputera, tak by
w pelni wykorzysta¢ jego mozliwosci, nalezy dokupi¢ jeszcze drukarke,
glosniki oraz podlaczy¢ internet.

Réwnie czesto i my stosujemy te taktyke wobec innych. Zal6zmy, ze
kupujemy w sklepie nowy plaszcz. Ustalilismy juz ze sprzedawcy
cene i wtedy mowimy, ze kupimy plaszcz, jezeli sprzedawca dotozy
szalik za darmo.

Jak sobie radzi¢ z tego typu taktykami skierowanymi w nasza strone?
Jednym z najprostszych sposobéw na przezwyciezenie proby ,,skuba-
nia” jest obrécenie jej w zart lub ,,odbicie piteczki”: ,,Chetnie doloze
do plaszcza szalik, jezeli kupi pan do niego kapelusz”.

Dobry policjant — zly policjant,
czyli good guy — bad guy

Zapewne wiele razy ogladales film o policjantach, w ktérym jeden grat
role dobrego gliny, drugi zas ztego. Wtasciwie w wiekszosci filméw
o tej tematyce mozna znalez¢ elementy opisywanej metody. Zapewne
pamietasz wiec, jak wygladajg przeprowadzane przez policjantow
przestuchania. Jeden z policjantéw to twardy i nieprzyjemny typ, ktéry
najchetniej rozszarpalby przestuchiwanego. Drugi jest jego przeci-
wienistwem — mily, serdeczny, chroni aresztanta przed agresywnym
kolega. Jednak to tylko gra majaca na celu zmanipulowanie przestu-
chiwanego, tak aby ulegl dobremu glinie, godzac sie na wspélprace.
W kontekscie negocjacji podobna metode stosuja cywilni negocja-
torzy. Wyglada to tak, ze pierwszy negocjator (zly policjant) rozpoczyna
pertraktacje od przedstawienia twardej i sztywnej oferty potaczone;j
z widocznym niezadowoleniem, zdenerwowaniem oraz brakiem checi
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do jakichkolwiek ustepstw. Gra role zatwardzialego i nieprzejednanego
negocjatora. Drugi natomiast jest spokojny, opanowany, bardziej
otwarty na zawarcie porozumienia. W trakcie trwania rozméw ,,zty
policjant” podchodzi do sprawy bardzo emocjonalnie i na moment
wychodzi, méwiac, ze musi na przyklad pilnie zatelefonowaé. W tym
samym czasie ,,dobry policjant” prébuje szybko dojsé¢ do porozumienia
z biznesowymi partnerami, zanim wrdci ten ,,zly” i uniemozliwi swoim
agresywnym zachowaniem jakikolwiek dalszy postep toczacych sie
rozméw. A zatem chce ,,poméc” w uzyskaniu porozumienia, ale aby to
osiggnadé, potrzebuje szybkich ustepstw z drugiej strony.

Jak stosowanie tej taktyki moze wyglada¢ w praktyce? Wyobrazmy
sobie sytuacje, w ktérej prowadzimy negocjacje z partnerem bizne-
sowym. Trwa wlasnie rozmowa:

Dobry glina: Ciesze sie, ze udalo sie nam dojsé w koncu
do porozumienia. Mysle, ze nasza firma bedzie
mogla zaakceptowaé przedstawione warunki.
Druga strona: Bardzo sie ciesze.
71y glina: Nie! Chwileczke! Nie chcesz mi chyba powiedzied,
ze juz skonczylismy. Te warunki sg nie do przyjecia.
15% naszej prowizji to zdecydowanie za malo.

To $mieszna oferta. Musimy dosta¢ minimum 25%,
inaczej nie mamy o czym rozmawiad!

Druga strona: Nie mozemy sie zgodzi¢ na dodatkowe 10% dla was.

Zly glina: A niby dlaczego nie?! Przeciez takie sg teraz realia
rynkowe. Nikt przy zdrowych zmystach nie schodzi
z 25%. To standard!

Druga strona: Przykro mi, ale nie mozemy przystaé na te warunki.

Zly glina: OK, to nie mamy o czym rozmawia¢. Przepraszam,
musze zatelefonowaé, aby powiadomi¢ ludzi w firmie,
ze nie doszlismy do porozumienia (wychodzi).
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Dobry glina: Przepraszam za kolege, strasznie sie zdenerwowal.
Czasami tak sie zachowuje i wtedy trudno go
przekonaé, zeby zmienil zdanie. Przykro mi,
bylismy juz tak blisko porozumienia.

Druga strona: Nie widzi pan mozliwosci kontynuowania rozméw?

Dobry glina: No nie wiem. Nie bedzie to tatwe. Rozumiem,
ze dodatkowe 10% dla nas to zbyt duzo jak na wasze
mozliwosci. Co zatem mozecie zaproponowac ze
swojej strony?
Druga strona: No c6z. 10% to rzeczywiscie zdecydowanie za duzo,
mozemy sie jednak zastanowi¢ nad dodatkowymi 5%.

Dobry glina: Rozumiem. OK. W takim razie sprébuje dojsé do
porozumienia z kolega, by¢ moze zmieni zdanie.

Partnerzy zdecydowanie weze$niej zaplanowali swoje wystapienie,
chcac w ten sposéb wywrze¢ psychiczng presje na stronie, z ktéra
negocjuja. A my nie byliSmy przygotowani na taki przebieg rozmoéw
(a niestety zdarza sie to dosé czesto) i wpadliSmy w potrzask. Godzimy
sie wtedy na warunki drugiej strony, czesto nie zdajac sobie nawet
sprawy z faktu, ze to wlasnie ,miekki” negocjator nas wykorzystal,
a tym samym wpadliSmy w sieci sprawnie przeprowadzonej taktyki
negocjacyjne;j.

Jednym ze sposobéw przeciwdziatania tej strategii jest przyslowiowe
»odbicie piteczki”. Kiedy ,,zly policjant” wybucha gniewem, nalezy
zrobi¢ dokladnie to samo. Ostatecznym rozwigzaniem w tego typu
przypadkach jest postawienie sprawy jasno: ,,albo negocjacje beda
prowadzone w cywilizowany sposéb z zachowaniem etykiety bizne-
sowej, albo dalsze rozmowy nie maja sensu”.

Watro jednak pamieta¢ o minusie, jaki moze nie$¢ ze sobg stosowanie
tej taktyki. Moze ona przynie$¢ odwrotny skutek od zamierzonego.
Ryzykujemy, ze druga strona tez sie zdenerwuje, co doprowadzi do
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sytuacji, w ktorej negocjacje zostang po prostu zerwane. Innym mi-
nusem jest fakt, ze strategia ta jest doskonale znana profesjonalnym
negocjatorom, co oznacza, ze mozemy zosta¢ latwo przez nich zdema-
skowani i tym samym znaleZ¢ sie w niezrecznej sytuacji.

Smieszne pieniadze, czyli podaj to w czesciach

Jest to strategia, ktorej ofiarami padamy nadzwyczaj czesto. Dobrze
jest zatem, abySmy byli na nig szczegé6lnie wyczuleni. Polega ona na
umiejetnym przeliczaniu cen czy warto$ci, ktére sa przedmiotem
negocjacji. Celem takich przeliczen jest pomniejszenie w oczach
klienta realnej ceny ustugi badz towaru.

Jak to wyglada w praktyce? By¢ moze zjawil sie kiedys w Twoim
domu przedstawiciel na przyklad telewizji kablowej, namawiajac
Cie do zakupu abonamentu. Przedstawil Ci bogatg oferte programéw,
ktore bedziesz mégl odbieraé, i rewelacyjnie niska cene za abonament
— tylko 1,5 zl dziennie. Nie sposéb nie skorzysta¢, bo przeciez to
rzeczywiscie nieduzo. Ale kiedy zaczniesz dokladnie liczy¢, okaze sie,
ze miesieczny abonament to wydatek 45 zt. Rocznie zas z Twojego
konta umyka 540 zl. A to juz dla niektérych moze by¢ duzo.

Taktyka ta réwnie czesto wykorzystywana jest w biznesie. Wyobrazmy
sobie, ze chcemy wzia¢ w leasing na trzy lata samochéd dostawezy do
firmy. Wybralismy juz model, pozostata tylko kwestia wynegocjowania
odpowiedniej ceny. Za auto jeste$Smy w stanie zaplaci¢ 23 000 z1. Cena,
jaka proponuje nam druga strona, to 25 000 zl. Przy stosowaniu tej
strategii czestym chwytem jest pomniejszenie w oczach klienta r6znicy,
ktéra dzieli strony. Mozemy sie zatem spotkaé¢ z przedstawieniem
réznicy 2000 zt w przeliczeniu dziennym, rozlozonej na trzy lata:
Przeciez méwimy o kwocie 1,8 zt dziennie. Z pewnoScig nie zamierza
pan zrezygnowa¢ z posiadania auta z powodu tak niewielkiej sumy”.
W rzeczywistosci chodzi za$ o cate 2000 zl, ktére bedziesz musiat
zaplacié za uzytkowanie samochodu w przeciggu trzech lat.
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Jak zatem bronié¢ sie przed tego typu strategia” Najlepiej jest stanow-
czo trzyma¢ sie jednego sposobu wyrazania ceny, ktéra negocjujemy.
,Owszem 1,8 7zl dziennie to nie jest duza kwota. Nie zmienia to jednak
faktu, ze przez trzy lata daje to sume 2000 zl, a jest to zdecydowanie
wiecej, niz moge panu zaplacié za leasing tego samochodu”.

Zdechta ryba, czyli nic nieznaczace zadanie

Taktyka ta polega na dodaniu jakiego$ zadania (ktére nie ma dla nas
wiekszego znaczenia) do ustalen negocjacyjnych. Strona, z ktéra pro-
wadzimy rozmowy, na nasze dodatkowe wymagania bedzie reagowaé
jak na zapach zdechlej ryby. Nie trzeba chyba nikomu tlumaczy¢, jak
bardzo $mierdzi i przeszkadza. Dokladnie tak samo jak nasze wydu-
mane zadanie, ktére z reguty prowadzi do niezadowolenia i protestow
naszego kontrahenta.

Poniewaz tak naprawde nie zalezy nam na zrealizowaniu przedsta-
wionego zadania, kiedy druga strona nerwowo na nie reaguje, oferu-
jemy odstapienie od naszego wymogu, ale za odpowiednig cene.

Jak to wyglada w praktyce? Wyobrazmy sobie, ze zamierzamy wynajac¢
na dluzszy czas mieszkanie od osoby prywatnej. Wynajmujacy propo-
nuje nam miesi¢czng oplate w wysokosci 1000 zl. Aby ja obnizyé,
rzucamy ,,zdechla rybe” w postaci zadania dodatkowego uszczelnienia
okien i zalozenia zamka antywlamaniowego w drzwiach. Gdy wynaj-
mujacy okazuje niezadowolenie z naszych wymagan, rezygnujemy
z postawionych weczesniej zadan, ale pod warunkiem obnizenia
ceny najmu mieszkania.

Jakie sa sposoby radzenia sobie z tego typu taktykami? Najprostszym
sposobem jest dorzucenie swojej ,,zdechlej ryby” i akceptacja zadania:
,OK. Uszczelnie okna i dodatkowo zaloze zamek antywlamaniowy
w drzwiach, jezeli zobowiaze sie pan pokry¢ wszelkie koszty z tym
zwigzane .
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