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Wprowadzanie etapow rozmowy i ustalanie regut wspotpracy (np.,,moze przedstawmy sie.. bedzie nam tatwiej
mowic sobie po imieniu.. moze zacznijmy od tego, ze.. od czego chcielibyscie panstwo zaczagé? Mamy..”)
Parafrazowanie i podsumowywanie watkdw poruszanych przez inne osoby (,czyli rozumiem, ze dla Panstwa wazne
jest..”)

Zadawanie pytan doprecyzowujacych, kierujgcych watkami rozmowy i angazujacych inne osoby do dyskusji (,,jak
widzisz..?”, ,,a co Pani o tym mysli?”)

Dynamika kierunku rozmowy (,,Pan musi mnie przekonac..”, ,Teraz chodzi o to, zeby$smy porozmawiali o tym, ile
mozecie Panstwo zejs¢ z ceny”)

Kontrolowanie czasu i przenoszenie rozmowy do kolejnych etapéw (,lle czasu zostato?”, ,,musimy przejs¢ do
nastepnego etapu tj. ustalenia warunkéw cenowych”)

Postugiwanie sie BATNA - gotowosciag do odstgpienia od stotu negocjacyjnego (,,Moze musicie Paristwo sprobowac u
konkurencji. Przy takiej propozycji mozemy zakonczyc rozmowy juz teraz..”)

Praca z regutg wzajemnosci (ustepstwo-za-ustepstwo, liczba-za-liczbe) ,, moge sie zgodzi¢ na 5% rabatu pod
warunkiem, ze termin ptatnosci bedzie skrécony do 7 dni”).

Zakotwiczanie wartosci (pierwsza liczba, pierwszy zakres propozycji) ,skoro przywotat Pan temat ceny to w
podstawowej wersji méwimy o 100 zf za uzytkownika”

Zakotwiczanie zakresu/obszaru rekompensaty (,w zwigzku z naszym 5% upustem wartym 3 tys ztotych moglibyscie
Panstwo dodac nas do swojego programu lojalnosciowego bez optat. Dla Panstwa to tak praktycznie bezkosztowe
a dla nas wartos¢ podobna do rabatu. Co Panstwo myslicie?”)

Sktadanie wielu propozycji rozwigzan. Nie obrazanie sie, gdy mdj pomyst nie zostanie uwzgledniony przez grupe lub gdy
wytoni sie nowy lider.

Budowanie rozwigzan z uwzglednieniem pomystéw wielu oséb.

Koncentrowanie uwagi w przysztosci. Mdwienie o celach, oczekiwaniach i potrzebach (co chcemy osiggngé, jak to
zrobié, mozliwosci, opcje)

Wprowadzanie do rozmowy kryteriéw oceny proponowanych rozwigzan (np. optacalnos¢, szybkos¢ wdrozenia, tempo
zwrotu z inwestycji)

Postugiwanie sie liczbami (kwotami, datami, procentami, wartosciami wskaznikdéw), faktami (nazwy wtasne, nazwy
produktow..)

Odniesienia do autorytetéw waznych dla rozméwcy (praktyka instytuacji podobnych, duzych, z sukcesem, w podobnym
kontekscie)

Odnoszenie sie do potrzeb, planow i oczekiwan rozméwcy "poniewaz dla pana wazne jest X dlatego proponowatbym"
Wprowadzanie do dyskursu wyrazen, ktére pobudzajg sie¢ semantyczng w obszarach pozytywnie kojarzacych nas i
nasza argumentacje (rozmowa o korzysciach, zyskach, przychodach, rozwoju — waznych dla rozméwcy)
Wprowadzanie do rozmowy kryteridw, w ktérych rozwigzanie ma przewage nad konkurencjg.

Parafrazowanie potrzeb, celéw i oczekiwan rozméwcoéw. Nazywanie tego, co dla rozmdwcy jawi sie, jako wazne,
konieczne, skuteczne.. (,,Czyli rozumiem, ze dla Paristwa najwazniejsze s3: ...”)

Podkreslanie wspdlnych celéw, planéw i korzysci omawianych rozwigzan.

Wskazywanie na potencjalne i wazne dla stron konsekwencje nieuzyskania porozumienia (negatywne skutki)
Wskazywanie na mozliwosci i obszary, ktére wzmocnig rozwigzanie proponowane przez drugg strone negocjacji.

Yari

¢ Pasywnosc¢ (czekanie - w trakcie, gdy inni decyduja o kierunku i strukturze

rozmowy)

Bierne reagowanie - odpowiadanie na zadawane pytania, po ktdrych pozostawiana

jest cisza

* Brak wspoétuczestnictwa w kierowaniu watkami rozmowy (kto, o czym, jak, kiedy) —
bierne czekanie, milczenie.

¢ Brak BATNY (ulegtos¢) —,,Zrobie wszystko, zebyscie panistwo rozpoczeli z nami
wspotprace.”

¢ Generowanie ustepstw przy jednoczesnym rezygnowaniu z proponowanych przed

drugg strone ustepstw/rekompensat (poswigcanie sig)

W sytuacji, gdy rozmdweca wskazuje, jakich ustepstw oczekuje od Ciebie - brak

reakcji lub potwierdzanie i zgadzanie sie na nie (brak granic, wtasnych oczekiwan,

oddawanie ustepstw za darmo)

Bierne czekanie na zakotwiczanie liczb (kwot, cen, dat, termindw, wartosci) przez

rozméwce.

¢ Oddawanie inicjatywy — w obszarze wartosci rekompensaty (,,Co Panstwo
proponujg w zwigzku z naszym 5% rabatem?”)

W uparty sposdb wracanie wytgcznie do swoich pomystow i propozyciji (,,nie,

zobaczcie, nie rozumiesz, tak - ale”)

¢ Koncentrowanie sie na podkreslaniu autorstwa (,,to przeciez méj pomyst, sam
moéwitem o tym na poczatku”

* Koncentrowanie sie na PRZESZtOSCI — problemach, ich przyczynach i rozliczeniach

(,,.. nie dziata.. dlaczego? Dlatego ze.. czemu? Z czego wynika? Kto jest winny?”)

Ocena pomystéw w sposob ogdlny (,dobre, lepsze, najlepsze, fajne..”)

* Niekonkretne i ogdlne (,moze, chyba, kiedys, duzo, jakis, gdzies, jakby, ..”) - brak
kryteriow, liczb, dat, faktéw, nazw wtasnych.

* Wyrazenia-niepewnosci (,,chyba, wydaje mi sie, ewentualnie”)

¢ Wprowadzanie do dyskursu wyrazen, ktdre pobudzajg sie¢ semantyczng w

obszarach negatywnie kojarzacych nas i naszg argumentacje (rozmowa o

awariach, psuciu sie, peknieciach, uszkodzeniach, karach)

Krytyka pomystow innych (,,Pomyst jest bez sensu, to jest niedorzeczne”)

Egoistyczne koncentrowanie sie praktycznie wytacznie na obszarach, korzysciach i

wartosciach waznych dla mnie

* Krytyka i obrazanie rozmoéwcoéw (,,chyba nie jest tak, ze nie widzicie tego..?”,
,kazdy inteligentny cztowiek dostrzeze warto$¢ w..”)

¢ Manipulacja i obmawianie konkurencji (,Ten dostawca kradnie, oszukuje..”)

Ktdtnia, zaprzeczenia, oskarzenia (,tak nie jest, to nieprawda, ktamiesz”)



