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Negocjacje czyli jak graé, zeby wygraé

Negotiations then there is how to play to win

Streszczenie

Negocjacje sa jednym z podstawowych wyznacznikéw funkcjonowania firmy. W ogdl-
nym rozumieniu negocjacje traktowane sg jako proces komunikowania si¢, ktérego pod-
stawowym zalozeniem jest osiggni¢cie sukcesu; sq one polaczeniem kooperacji z aser-
tywnosciag. Negocjacje to proces, ale zeby mowi¢ o sukcesie, zeby ,,wygrac” trzeba si¢
najpierw odpowiednio przygotowac.

Slowa kluczowe: negocjacje, klient, sprzedaz, korzys¢, sukces

Summary

Negotiations are one of the main aspects of the company performance. In general, the
negotiations are seen as a process of communication whose basic principle is the achieve-
ment of success. They are a combination of cooperation and assertiveness. Negotiations
are the process, but, to be able to speak about success and to ‘win’, one should prepare
themselves properly.

Keywords: negotiations, customer, sales, advantage, success

Wstep

wINegocjowanie jest narzedziem, ktorego musi uiywaé kaidy,
lecz nieliczni potrafiq to zrobié¢ 7 korzysciq dla siebie™

U A. Kulawik, Strategie i taktyki negocjacyjne na avenie migdzynarodowej, e-bookowo, wyda-
nie 12011.
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Wielu z nas nie zdaje sobie sprawy jak czesto wykorzystujemy techni-
ki negocjacji. Negocjacje towarzysza nam w zyciu codziennym. Zaréwno
w tym prywatnym, jak i zawodowym. Za przyktad moze nam postuzy¢
zwykta rozmowa domowa, kto ma dzisiaj wyrzuci¢ $mieci. Przyktad ba-
nalny, ale to tutaj mozna by pokusi¢ sie o pierwsze lekcje negocjacji.

W zyciu zawodowym wydawaloby sie, ze negocjacje dotycza jedynie
bardzo dochodowych kontraktow, umoéw, zakupdéw. Odbywaja sie one
réwniez na plaszczyznie spraw codziennych. Kto dzisiaj robi kawe, a kto
robi zamdwienie na materiaty biurowe.

Do tej pory wielu podejmowato si¢ zadania przelania na papier teorii
negocjacyjnych, aczkolwiek nie doszto do konsensusu 1 automatycznie nie
przyniosto to skutku powstania wspolnej dla autorow opisujacych nego-
cjacje, zgodnej definicji.

Pojecie negocjacji liczy tak wiele interpretacji definicji, ilu jest autoréw
literatury przedmiotu. Towarzyszy nam w najrozniejszych formach oraz
we wszystkich dziedzinach naszego zycia. Poszukiwania najtrafniejszych
sformutowan, okreslajacych ten proces, mozemy rozpocza¢ od klasycznej
interpretacji tego pojecia, ktorej dokonal F. C. Iklea: , istota rzeczy jest
swiadomosc istnienia obok siebie intereséw wspolnych i1 sprzecznych, bo-
wiem bez wspolnych intereséw nie ma po co negocjowac, a bez sprzecz-
nych nie ma o czym.”

Dostowne ttumaczenie z jezyka tacinskiego stowa negocjacje — nego-
tiatius znaczy prowadzenie przedsigbiorstwa, a z hiszpanskiego — nego-
cios oznacza przedsigbiorstwo’.

Warto pamigtac, ze negocjacje nie sg ani walka, w ktorej trzeba od-
nies¢ zwycigstwo, ani spotkaniem towarzyskim, podczas ktére go mozna
dowolnie wymieni¢ poglady. To bardzo ztozony i skomplikowany proces
podejmowania waznych decyzji, w ktérym partnerzy musza stara¢ si¢ do-
prowadzi¢ do tego, aby strony podjety wspdlnie decyzje, ktora umozliwi
realizacj¢ przynajmniej czesci interesow.

2 P J..Dabrowski, Praktyczna teoria negocjacji, Sorbog, Warszawa 1991.
3 Stownik wyrazé6w obeych, PWN, Warszawa 1974, str.504.
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1. Techniki negocjacji

Sposoby wypowiedzi zadan stron podczas negocjacji, presje psycholo-
giczne, ktoére s3 stosowane wobec partnera w celu ostabienia go, obnizaja
sprawno$¢ negocjacyjna drugiej strony. Wszystkie te zabiegi okresla sie
mianem technik negocjacyjnych, sg one stosowane w sposéb powszechny
przez profesjonalnych negocjatorow. Szacuje si¢, 1z istnieje okoto 600 tak-
tyk 1 technik negocjacyjnych.

Definiujac techniki negocjacyjne warto zwrédci¢ uwage i odrézni€ je od
taktyk negocjacyjnych. Przez technike negocjacyjng rozumie si¢ , konkret-
ny zabieg werbalny lub niewerbalny jednej ze stron, realizujacy cel szcze-
gotowy negocjacji”. Taktyka jest pojeciem znacznie szerszym, poniewaz
uwzglednia reakcje drugiej strony na zastosowang technike oraz przewi-
duje zachowania stron w poszczegodlnych fazach negocjacji.

Zrozumienie znaczenia znajomosci 1 wykorzystania technik negocja-
cyjnych jest wazne, poniewaz maja one wplyw na koncowy rezultat nego-
cjacji. Negocjacje, czesto porownywane do gry w szachy. Sg rozgrywka,
podczas ktorej strony wykonuja posuniecia figur majace doprowadzi¢ do
zwyciestwa jedne] z nich, a porazki drugiej strony. W rozgrywce szacho-
wej posuniecia nie sg skomplikowane, a ich rodzaje wrecz znakomicie
znane obu stronom. Jest to oczywiscie okreslone poprzez zasady gry, lecz
liczba kombinacji posunig¢ obu stron jest tak wielka, ze mozna stwier-
dzi¢, iz jest nieograniczona. Mimo wiedzy zawodnikow na temat zasad
1 regul gry w szachy, wciaz olbrzymie znaczenie ma odpowiednie wy-
czucie zamiardéw przeciwnika. To wyczucie czy intuicja przychodza wraz
z uplywem czasem, wraz ze zdobywanym doswiadczeniem. Nawet w grze
w szachy, w ktorej wiele rzeczy jest narzuconych, (tj. liczba graczy, za-
sady poruszania sie figur po ograniczonym polu szachownicy itp.) nie da
przewidziec si¢ jak zachowania przeciwnika’.

W negocjacjach jest o wiele wigecej czynnikow, ktore moga ulegac
zmianie, co tylko komplikuje ,,rozgrywke”. Liczba uczestnikéw moze by¢
wieksza niz dwie osoby. Liczba omawianych kwestii nie jest ograniczona

4 Mysliwiec G., Techniki i triki negocjacyjne, Wyd. EFEKT, Warszawa 1999, s. 6.
5 A. Grzegorezyk, Procesy decyzyjne w warunkach niepewnosci, Wyzsza Szkota Promocji,
Warszawa 2012.
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1 moze zmienia¢ si¢ w trakcie negocjacji. Nie jest jednoznacznie okreslo-
ne jak strony maja si¢ zachowywac, jakie dzialania sg tolerowane, a ja-
kie wcale nie moga si¢ pojawié, nalezy natomiast pamigtac, ze nie jest
mozliwe przymuszanie do konkretnego zachowania. Sg to tylko niekto-
re, wybrane czynniki wptywajace na przebieg 1 efekt negocjacji. Do listy
te] mozna jeszcze doda¢ wpltyw czasu, miejsce, 0sobowos¢ negocjatorow,
przepisy prawne, wplyw kontekstu kulturowego 1 wiele innych.
Znajomos¢ technik negocjacji jest niezbedna podczas rozmoéw z klien-
tami 1 kontrahentami, a umiejetno$¢ rozwigzywania konfliktow miedzy
pracownikami daje gwarancje efektywnego dziatania firmy. Przydatne sta-
ja sie tutaj trzy ztote reguly negocjacji wedtug P. Casse®:
1. Rob co uwazasz za najstuszniejsze.
2. Kontroluj oddzialywanie swoich poczynan na strong przeciwng.
3. Dostosowuj sie do zmian sytuacji.
Ponizej przedstawione zostaly wybrane, najpopularniejsze techniki ne-
gocjacji.

Technika ,,dobry — zly facet”

Technika ta jest obszernie opisana w literaturze. Jednak w Polsce stoso-
wana bardzo rzadko. Po jednej stronie mamy dwoch negocjatorow:
— zlego — wprowadza on stresujaca atmosfere, stawia wygdrowane wy-
magania/warunki, czasami nawet lekcewazy przeciwnika
— dobrego — ktéry jest mily, grzeczny, spokojny 1 godzi si¢ na mate ustep-
stwa wygladajace pozornie na korzystne dla obu stron
Jest to technika wywierania presji psychologicznej. Manipulacja w ten
sposdb wykorzystana powoduje, ze zadania ,,dobrego” negocjatora w sto-
sunku do zadan stawianych przez ,zlego” do zaakceptowania, nie ze
wzgledu na zwigzane z tym korzysci, ale dlatego, ze sa oferowane przez
kogo$ sympatycznego.

Technika sytuacji hipotetycznej ,,co by bylo, gdyby...”

Jest to technika polegajaca na stawianiu hipotetycznych pytan. Pod-
czas stosowania tej techniki bardzo wazng role odgrywa komunikacja

¢ P. Casse, Jak negocjowaé, Wydawnictwo Zysk 1 s-ka, Poznan 1996, s. 175.
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niewerbalna. Zadajemy hipotetyczne pytania rozmowcy, a on w danej
chwili wyobraza sobie odpowiedz i zwigzang z tym sytuacje. Mimo iz nie
otrzymamy werbalnej odpowiedzi, to mowa ciatla pozwoli nam dowie-
dzie¢ sie rzeczy, ktoére chceiat przed nami ukry¢ oponent.

Technika ograniczonych kompetencji

Dzigki tej technice uzyskujemy przewage poprzez odmowe lub odsu-
niecie zgody na warunki ze wzgledu na ograniczone kompetencje.

Technika wskazania ewentualnych konsekwencji

Wykorzystujac ta technike uswiadamiamy drugiej stronie jakie konse-
kwencje na nig czekaja w zwiazku z odmowa lub jakie negatywne skutki
beda kiedy obie strony si¢ nie zgodza. Taktyka ta jest niezwykle skuteczna.

Technika wskazania przeciwnego przykladu

Przekonania cztowieka sg przez niego doktadnie pielegnowane i poszu-
kuje on dowodow na ich potwierdzenie. Informacje sprzeczne z przeko-
naniami s3 z gory bagatelizowane. W efekcie powoduyje to, ze cztowiek
ma zawegzone pole myslenia 1 sam siebie ogranicza w podejmowaniu de-
cyzji. Druga strona podczas negocjacji ma za zadania podwazanie nieuza-
sadnionych argumentow w celu pokazania niezgodnosci ich z przekona-
niami oponenta. Technika ta nie zawsze prowadzi do zmiany pogladow,
natomiast moze je zdecydowanie ostabi¢, a w perspektywie czasu nawet
je zmienic.

2. Style negocjowania

Sita oraz wzajemna postawa partnerow zadecyduja o stylu negocjacji.
Ze wzgledu na wzajemne zaufanie i prezentowane postawy mozna mo-
wi¢ o walce lub o wspotpracy stron negocjacji. Sita negocjacyjna kazdego
z partneréw wyraza si¢ w szerokim przedziale mozliwosci, ich kombinacji
— od dominacji do ulegtosci.
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Najbardziej popularny podziat zaproponowali Fisher i Ury w swojej
pracy Dochodzqgc do tak. Wyrdzniaja oni trzy podstawowe style: migkki,
twardy i rzeczowy’.

Styl miekki — jest whasciwy dla negocjacji prowadzonych ze strong
dobrze znang, wielokrotnie sprawdzong, godng zaufania . Polega on na
zyczliwym podejsciu 1 do osoby 1 do interesow, wymaga od negocjatora
duzej gotowosci do ustepstw, delikatnego traktowania przeciwnika, spore]
elastyczno$ci w wizji kontraktu, szczerosci w ujawnianiu stanu swych in-
teresOw a w razie koniecznosci nawet przyjmowania okresowych strat dla
dobra sprawy.

Styl twardy — jest zupelnym przeciwienstwem stylu migkkiego 1 zale-
cane jest jego uzywanie w dwu wypadkach:

* po pierwsze — gdy strona przeciwna narzuca twarde traktowanie intere-
sow — wtedy negocjacje migkkie czesto prowadza do katastrofy nasze-
go stanowiska.

* po drugie — gdy mamy bardzo dobra, silng pozycje na rynku, jestesmy
niemal monopolista a nasi przeciwnicy sa duzo stabsi (nalezy jednak
pamietac , iz ,,fortuna kotem sie¢ toczy”).

Istota stylu twardego polega na tym, ze druga strona traktowana jest
jako , ktos§”, ktorego trzeba zwalczy¢, podporzadkowac. Gtéwna strategia,
jest wywieranie presji, stawianie wymagan 1 zadan w sposob zdecydowa-
ny, nierzadko wrecz brutalne traktowanie rozmowcow, podkreslanie bra-
ku jakiegokolwiek zaufania do nich, stosowanie grozby jako formy wy-
muszania ustepstw, maskowanie swych zamierzen , nie zwracanie uwagi
korzysci drugiej strony (postawa egocentryczna) a takze zdecydowane
unikanie wszelkich kompromiséw. Styl ten mozna nazwac ,,walecznym”
i balansuje na pograniczu poprawnosci etycznej. Latwo tu dokonac prze-
kroczen w stosunku do kultury 1 taktu, a takze w stosunku do obowigzuja-
cego prawa.

Styl rzeczowy (oparty na zasadach) - idea tego stylu jest oparta na
czterech podstawowych, fundamentalnych regutach; jest to styl najbar-
dziej zalecany.

Zasady negocjacji rzeczowych sa nastepujace:

7 R. Fischer, W. Ury, B. Patton, Dochodzgc do tak, wydanie I, PWE , Warszawa 1994, s. 37-46.
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1. Oddziel (mimo ze nie jest to wcale fatwe) stosunek do ludzi, z ktorymi
prowadzisz rozmowy od swego stosunku do omawianych spraw, intere-
SOW.

2. Dyskutuj 1 rozwigzuj problemy, a nie skupiaj si¢ na kolejno zajmowa-
nych stanowiskach, ktére mozna przeciez modyfikowac.

3. Wczesniej opracuj rozne warianty porozumienia - jest to wazny waru-
nek sukcesu, negocjowac to takze poszukiwac.

4. Ustal reguly oraz kryteria stosowane podczas negocjacji.

3. Proces negocjacji

., Niektore pozycje wyjsciowe sq nieograniczajqgce.

Niektore pozycje wyjsciowe sq krepujqce.

Niektore pozycje wyjsciowe sq wspierajgce.

Niektore pozycje wyjsciowe sq ograniczajgce.

Niektore pozycje wyjsciowe sq rozproszone.”™

Dobry negocjator jest to taki cztowiek, ktéry korzystnie, w sposob pro-
fesjonalny potrafi zaprezentowac¢ siebie i oferte swojej firmy. Nawigzanie
bliskich relacji nie stanowi dla niego problemu, jest skuteczny w komuni-
kacji z innymi ludzmi. Ma tworcze pomysty, umie radzi¢ sobie ze stresem
co pozwala mu na podejmowanie optymalnych decyzji 1 zna procedury
negocjacji. Jedna z pierwszych i w sumie najwazniejszych zasad brzmi
,kiedy sie zatrzymac?”. Podczas rozméw oponent godzi si¢ na propono-
wane przez nas warunki. Pojawia si¢ wtedy pokusa, czy nie ,,przycisnaé
mocniej”. Negocjator powinien wiedzie¢ kiedy zbliza sie¢ do krytycznej li-
nie swojego rozmowcy 1 zatrzymac si¢ tuz przed nig. Od stotu negocjacyj-
nego wszystkie strony powinny odejs¢ usatysfakcjonowane z ustalonych
warunkow.

Odpowiednie przygotowanie si¢ do negocjacji jest warunkiem osig-
gniecia w nich sukcesu. Jezeli jedna ze stron rozmow nie jest przygoto-
wana, to druga zyska wigcej. Jezeli zadna ze stron nie jest przygotowana
wtedy negocjacje koncza si¢ marnym porozumieniem, ktore uwzglednia

8 Tzu & G. Gagliardi, Sztuka Wojny, Helion, Gliwice 2004, s.130.



70 Joanna Gawronska

tylko niektore kwestie. Przygotowanie do negocjacji jest procesem obej-
mujacym wiele waznych kwestii.
Etapy procesu negocjacji obejmuja’:
+ etap kontaktu;
+ etap przygotowan i planowania ;
* etap zapoznawczy,
* etap wstepny;
+ etap argumentacji;
+ etap kompromisu,
* zawarcia porozumienia,;
+ etap realizacji.
,.Jesli cheesz rozpracowac jakiegos czlowieka, musisz znac jego nature
i upodobania,
Aby moc go prowadzié — jego cele,
Aby go przekonac — jego stabosci i wady,

Kiedy mamy do czynienia z osobami przebieglymi, zawsze musimy rozwa-

zac ich cele,

aby w ten sposob oceniad, to co mowiq.

Dobrze jest im powiedziec niewiele i tylko to, czego najmniej oczekujq.
W wypadku wszelkich trudnych negocjacji nie nalezy oczekiwac, ze zbie-
rze sie¢ plon
tuz po zasiewie. Trzeba sprawe przygotowac, a wigc pozwolié jej, aby
dojrzewala stopniowo ™"

Francis Bacon

4. Bariery podczas negocjacji

Przeszkody w porozumiewaniu si¢, ktore nie maja incydentalnego cha-
rakteru, lecz rzutuja na caly proces komunikowania si¢ 1 na jego efektyw-
no$¢, nazywa si¢ barierami komunikacyjnymi. Réznice pici, §rodowiska,

® R. Grzybek, Sprzedaz osobista i zarzgdzanie zespolem sprzedazy, Helion, Gliwice 2015,
s. 201-203.
1 www.edukacjaprawnicza.pl.
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wrazliwosci retorycznej czy ram przyjmowanych do oceny srodowiska, to

tylko przyktady roznorodnych barier komunikacyjnych, ktére moga poja-

wic¢ sie¢ w toku negocjacji'’.

Na niepowodzenie negocjacji moze mie¢ wptyw fakt, ze strona druga
ma atrakcyjniejszg alternatywe. Czasami mimo, ze istnieje ni¢ porozumie-
nia, negocjacje konczg si¢ fiaskiem. Niejednokrotnie historia pokazuje, ze
gdyby nie wystarczajacy brak obiektywizmu, czy tez duma, upor lub tez
niecierpliwos¢ po obu zaangazowanych stronach, wiele konfliktéw mozna
byto zakonczy¢ porozumieniem.

Wsrod najezestszych barier komunikacyjnych wymienia sie'?:

+ bariery kulturowe wynikajace z réznych kulturowych doswiadczen
(przy tym kultura jest pojmowana tak szeroko, ze obejmuje roznice
plci, srodowiska czy grup zawodowych),

+ Dbariery semantyczne wynikajace z réznic w rozumieniu tych samych
stow,

* bariery roznic statusu zazwyczaj wzmacniane werbalnymi (zargon za-
wodowy) 1 niewerbalnymi symbolami prestizu czy przynaleznosci do
danej grupy,

+ ,komunikacja megafonowa” jest czestym bledem popelnianym przy
usitowaniu pokonania barier komunikacyjnych w toku negocjacji. Blad
ten polega na tym, ze gdy partner nie rozumie, zamiast zmieni¢ argu-
mentacje, powtarzamy to samo, tyle ze coraz glosnie;j.

5. Zamknigcie procesu negocjacji
. Sukces zalezy nie od tego jak wieje wiatr, ale jak ustawia si¢ zagle.”"
Osiagniecie porozumienia, to koncowy proces zamkniecia negocjacji

przez obydwie strony, ktéry uwarunkowany jest odpowiednim poziomem
sztuki negocjacyjnej stron. Kiedy kontrahent bedzie gotowy na przystanie

W J. Waszkiewicz, Jak Polak z Polakiem: szkice o kulturze negocjowania. , Wydawnictwo Na-
ukowe PWN, Warszawa 1997, s. 140.

12 Tbidem, s. 141.

13 http://www.psychologia.net.pl ( data odczytu 18.03.2016).
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na propozycje, wowczas mozemy mowic¢ o triumfie dotychczasowych za-
biegdw. Musimy wykaza¢ si¢ ogromnym wyczuciem wtasciwego momen-
tu 1 tym samym podjeciem inicjatywy, kiedy kontrahent bedzie gotowy
na zakonczenie transakcji i potwierdzi gotowos¢ do podpisania umowy.
Przeoczenie tego odpowiedniego momentu mogtoby sprawi¢, ze negocja-
cje niepotrzebnie by si¢ przedtuzyty, a nawet zakonczyly na stabszych wa-
runkach niz w momencie wyczucia odpowiedniej chwili. W najgorszym
wypadku, nieodpowiednie wyczucie tego momentu, moze nawet dopro-
wadzi¢ do catkowitego niepowodzenia i rozstania si¢ stron.

W zwiazku z powyzszym, negocjator powinien posiada¢ zdolno$¢ do
zaaranzowania sytuacji, ktora bedzie najlepiej sprzyjata zamknigciu roz-
moéw. Blednym jest myslenie, ze informacja o zakupie powinna wyjs¢ od
kupujacego, mimo ze kupujacy w trakcie rozméw otrzymat szczegotowe
informacje o ofercie. Zapytanie o zakupie powinno wyj$¢ od kupujacego,
zwlaszcza jesli wyczuwamy, iz wlasciwie rozpoznaliSmy potrzeby kon-
trahenta oraz zlozyliSmy mu rozsadng oferte, uzupelniona np. prezentacja
produktu, a stanowiska stron sg w pelni zgodne. Stata gotowos¢ sprzedaja-
cego do zamknigcia negocjacji, to jeden z gtownych elementow sprzedazy,
gdyz w kazdej chwili mozemy trafi¢ na sprzyjajacy moment w trakcie roz-
moéw z potencjalnym kupcem.

Finalizujac zamdwienie, dobry negocjator nie moze sobie pozwoli¢ by
nie utrzymywac dalszych kontaktow z klientem. Tak naprawde wraz z fi-
nalizacja zamdwienia, przyjmujemy pelng odpowiedzialnos¢ za kontak-
ty z kontrahentem, $ledzenie przebiegu realizacji kontraktu i upewnienie
si¢, ze kolejne etapy odpowiedzialnosci spoczywajace] na sprzedajacym
sa realizowane Negocjator nie musi osobiscie kontrolowa¢ kazdego etapu
realizacji, ale jego obowiazkiem jest posiadanie orientacji na jakim eta-
pie jest umowa czy tez realizacja zlecenia. To, czy wspdtpraca zakonczy
si¢ na danym kontrakcie czy tez beda mialy miejsce dalsze zamdwienia,
zalezy w duzym stopniu od podpisania kontraktu. Nie ma zadnych stan-
dardowych rozwiazan organizacyjnych zapewniajacych negocjatorom sta-
ty kontakt z realizowang transakcja, a zalezg one od takich aspektéw jak:
konkretne warunki pracy danej firmy, jej wielkosci, jej powiazania z pro-
ducentem, od rodzaju produktu, organizacji oraz wspdtpracy z przedsie-
biorstwami ustugowymi. Istotnym jest to, aby wtasnie poprzez negocjatora
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przeplywaty najistotniejsze informacje odnosnie elementow realizacji wy-
negocjowanego kontraktu'.

Zapobiec niepowodzeniom w przysztosci mozemy poprzez doktadng
analize naszego planu osiggniecia celu 1 wylapanie w nim bledow. Jesli nie
dojdziemy do porozumienia, powinnismy przeanalizowa¢ nasz plan osia-
gniecia celu 1 wylapanie w nim bltedow, ktore przestrzega nas w przyszto-
§ci.

6. Efekty negocjacji

Na koncowy efekt negocjacji sktadajg sie korzysci, jakie strony uzyska-
ty w ich trakcie. Do korzysci nalezy zaliczy¢ nie tylko na przyktad usta-
lenie cen towaru, ale takze zdobycie zakresu wpltywow czy pozyskanie
nowych kontaktéw itd. Negocjacje uwaza si¢ za pomyslne, jezeli strony
uznaja proces negocjowania za owocny, i gdy ich podstawowe interesy
zostaly w zaspokojone'.

Tak samo wazne, jak konkretny koncowy efekt negocjacji, jest subiek-
tywne uczucie zadowolenia stron. Partnerzy beda zadowoleni z negocjacji,
jezeli beda czul, ze w trakcie ich trwania byli traktowani w sposob uczci-
wy 1 ze negocjacje przebiegaly uczciwie. Istotnym efektem takiego po-
czucia jest otwarto$¢ stron na dalsze negocjacje: ich gotowos¢ do podjecia
Z tym samym partnerem nowych negocjacji, jesli zasztaby taka potrzeba'c.

Jesli jedna ze stron (lub tez obydwie) zgodzi si¢ na wynegocjowany
wynik, ktérego nastepnie zatuje, albo ktéry jej nie odpowiada, to jest to
powod do wznowienia negocjacji, bardzo czesto z wrogich pozycji. Je-
zeli jednak wypracowany wynik wytrzyma prébe czasu, to jest wynikiem
trwatym.

Sztuki negocjacji mozna, a nawet trzeba si¢ uczy¢. Sa takie osoby, kto-
re nie maja zadnego przygotowania i radzg sobie w negocjacjach bardzo
dobrze. Mozna by¢ doskonatlym negocjatorem, nie majac w tym kierunku
wrodzonych zdolnosci, lecz polegajac tylko na nabytych umiejetnosciach,

14 W. Wasilewska (opracowanie), Efektywne negocjacje w biznesie, UNM, Olsztyn 2010, s.18.
15 www.stosunki-miedzynarodowe.pl
16 A. Winch, Techniki sprzedazy i negocjacyi, Difin, Warszawa 1998, s. 64.
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ale nie mozna tez zaprzeczy¢, ze istnieje cos takiego jak wrodzony talent
do negocjowania, podobnie jak talent do gry w pitke, czy gry na instru-
mentach. Nikt nie rodzi si¢ sprzedawca czy handlowcem, podobnie jak
nikt nie rodzi sie policjantem, hydraulikiem, nauczycielem, policjantem
czy slusarzem. Mimo to, wiele osob pracujacych w handlu twierdzi, ze
bywaja tzw. urodzeni sprzedawcy - ludzie, ktorym wszystko przychodzi
tatwo, tzw. szczesciarze.
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