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Wojciech Woźniczka

Zdobywca prestiżowej nagrody Polish National 
Sales Awards w kategorii Najlepszy Trener Sprzedaży 
w Polsce. Autor bestsellera Negocjuj! i kilku innych ksią-
żek o sprzedaży i negocjacjach. Od ponad 15 lat wspiera 
firmy i osoby prywatne w negocjacjach i sprzedaży. 
W jego szkoleniach wzięło już udział ponad 16 tys. uczest-
ników z przeszło 170 firm.

Pracował jako zawodowy negocjator, pomaga-
jąc swoim klientom w zakupie mieszkań, kamienic, lokali 
użytkowych czy hoteli.

Na co dzień sam inwestuje, wynajmuje, podnaj-
muje, flipuje oraz uczestniczy i wspiera swoich klientów 
w negocjacjach na rynku nieruchomości.Prowadzi jedyny 
w Polsce specjalistyczny trening negocjacji dla osób in-
westujących w nieruchomości.
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SKUTECZNE NEGOCJACJE JAKO  
ELEMENT INWESTOWANIA  

W NIERUCHOMOŚCI, KTÓRY POZWALA 
ZAROBIĆ JUŻ NA POCZĄTKU

Negocjacje są nieodłącznym elementem każdej 
wymiany handlowej. Często pozwalają zarobić tylko na 
samym fakcie uzyskania obniżki ceny, gdy kupujesz, lub 
jej podniesieniu, gdy sprzedajesz. Jednak rynek nierucho-
mości jest szczególnym przypadkiem. To właśnie na tym 
rynku umiejętność negocjacji przydaje się najbardziej. 
Dzieje się tak głównie z uwagi na duże kwoty przezna-
czane na zakup nieruchomości, ale również z jeszcze 
jednego, bardzo ważnego powodu. Na tym rynku szcze-
gólnie działa zjawisko perspektywy. Opiszę je na przy-
kładzie.

Załóżmy, że jesteś osobą, która pracuje na etacie 
jako programista w dużej warszawskiej firmie. Dodat-
kowo zarządzasz zespołem. Twoje miesięczne dochody 
netto to w sumie około 25 tys. zł. Twoja żona pracuje 
w dużej korporacji jako szef działu HR i zarabia tyle samo. 
Łącznie macie miesięcznie do dyspozycji dużą sumę,  
50 tys. zł netto. Chcecie kupić mieszkanie wystawione za 
1,15 mln zł. Macie zgromadzone oszczędności w wysokości 
350 tys. zł. Brakuje Wam 800 tys., które chcecie pożyczyć 
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z banku. Załóżmy, że okres gospodarczy jest stabilny, 
a inflacja została opanowana i stopy procentowe wró-
ciły do rozsądnych poziomów znanych z dobrze rozwi-
niętych gospodarek. Rata za każde pożyczone 100 tys. 
zł wynosi więc około 600 zł miesięcznie. Wasza łączna 
rata za pożyczone 800 tys. wyniesie więc około 5 tys. zł, 
czyli 10% Waszego dochodu. Nie jest to duże obciążenie. 
Co więcej, przy założeniu, że nie macie innych obciążeń, 
nie będzie dla Was dużym problemem płacić taką ratę, 
a nawet większą. Należy jeszcze zwrócić uwagę na jedną 
bardzo istotną kwestię. Nigdy nie zobaczycie tych pienię-
dzy „na żywo”. Nawet nie zobaczycie ich na koncie. Bank 
przeleje na konto zbywcy 800 tys. zaraz po akcie nota-
rialnym. Co to oznacza? Otóż, jeśli dojdzie do negocjacji, 
to dla Was jako kupujących każde 50 tys. więcej lub mniej 
będzie oznaczało wzrost lub spadek raty o około 300 zł 
miesięcznie. Czy ta zmiana ma jakiekolwiek znaczenie dla 
Waszego miesięcznego obciążenia? Żadnego. Co wię-
cej, zapewne podniesienie stopy procentowej Waszego 
kredytu o 0,5% spowoduje większy wzrost raty. Oznacza 
to, że nie będziecie mieli żadnego problemu z tym, aby 
dopłacić 50 tys. zł do ceny mieszkania, ponieważ w rze-
czywistości nie będzie „czuć” tej kwoty. Do tego dojdzie 
oczywiście czynnik emocjonalny i jeśli już przekroczyliście 
granicę „umrę, jak nie kupię tego mieszkania”, to Wasza 
zdolność negocjacyjna będzie bardzo niska, żeby nie 
napisać – zerowa. Jeśli druga strona wykorzysta ten fakt,  
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to może „zarobić” przez zaledwie kilka minut równowar-
tość ceny całkiem dobrego samochodu. 

Tak właśnie działa perspektywa w negocjacjach na 
rynku nieruchomości. Już sama świadomość jej istnienia 
może Ci przynieść dziesiątki, jeśli nie setki tysięcy złotych 
podczas udanych negocjacji na tym rynku. A jeśli dodat-
kowo poznasz metody skutecznego przygotowania do 
negocjacji i późniejszego prowadzenia rozmów, to zna-
cząco zwiększysz zwrot ze swoich inwestycji w nierucho-
mości. W tym rozdziale przedstawię Ci skondensowaną 
wiedzę dotyczącą skutecznych negocjacji na rynku nie-
ruchomości.

Wszystkie wskazane przeze mnie w tym rozdziale 
etapy negocjacji zostały wyczerpująco omówione na 
przykładach w mojej pierwszej bestsellerowej książce 
Negocjuj!. Ich częściowe rozwinięcie można znaleźć 
w opublikowanym na blogu Michała Szafrańskiego 
www.jakoszczedzacpieniadze.pl podkaście na temat ne-
gocjowania ceny mieszkania. Z łatwością odszukasz go 
również w serwisie YouTube, wpisując w wyszukiwarce: 
„jak negocjować zakup mieszkania”.

Moja filozofia negocjowania zakłada ogromną rolę 
przygotowania do negocjacji jako kluczowego ich etapu. 
To właśnie w tym punkcie kryje się zwycięstwo lub po-
rażka przy negocjacyjnym stole. Od Twojego przygo-
towania będzie zależeć, czy zdołasz wyłączyć emocje,  
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czy wybierzesz dobrą strategię negocjowania, czy bę-
dziesz znał argumenty negocjacyjne i czy dasz radę się 
bronić przed zastrzeżeniami artykułowanymi przez drugą 
stronę. Tutaj również tkwi Twoja siła w negocjacjach, pły-
nąca z umiejętności operowania perspektywą i szukania 
tzw. bólu drugiej strony. Dlatego mój rozdział rozpocznę 
od tego etapu, jednocześnie dzieląc go na dwie części: 
przygotowanie mentalne i przygotowanie operacyjne. 

1. PRZYGOTOWANIE MENTALNE DO NEGOCJACJI

Nie od dziś wiadomo, że negocjacje wygrywa ten, 
któremu mniej zależy. Jeśli przekroczysz granicę nazywa-
jącą się: „Umrę, jak nie kupię”, to już przegrałeś. Kiedy tak 
się dzieje? Gdy emocje związane z zakupem czy sprze-
dażą są tak silne, że nie wyobrażasz sobie odstąpienia 
od transakcji. Wówczas wystarczy, że druga strona zasto-
suje najprostszy blef, polegający na komunikowaniu od-
stąpienia od transakcji lub ukazaniu innego kupującego/
sprzedającego, a zgodzisz się i przyjmiesz być może 
niekorzystną dla siebie ofertę. Jak sobie z tym radzić? Na 
etapie przygotowania do negocjacji powinieneś przygo-
tować BATNA. O BATNA mówią niemal wszystkie dobre 
książki o negocjacjach i rzeczywiście jest to jeden z naj-
ważniejszych elementów całego procesu. 

BATNA, czyli Best Alternative To Negotiated Agree- 
ment, to najprościej: najlepsza możliwa alternatywa, 
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gdyby negocjacje zakończyły się fiaskiem. Co może być 
Twoją BATNA w przypadku negocjacji na rynku nierucho-
mości?

•	 Inny kupujący/sprzedający nieruchomość.

•	 Inne niż sprzedaż wykorzystanie nieruchomości.

•	 Inna nieruchomość (zamiast tej, która aktualnie 
jest negocjowana).

•	 Doinwestowanie lub inna forma wykorzystania 
danej nieruchomości.

•	 Wynajem zamiast sprzedaży/zakupu.

•	 Samodzielna budowa zamiast kupowania. Bar-
dzo często wykorzystywana przy zakupie domów 
albo przez inwestorów, których kolejnym krokiem 
w rozwoju jest właśnie przejście od zakupu do 
budowania.

•	 Przeprowadzenie negocjacji w towarzystwie 
osoby bliskiej, która dobrze nam życzy, ale nie 
jest emocjonalnie związana z zakupem (np. brat, 
siostra, kuzyn).

BATNA jest niezwykle ważnym elementem przygo-
towania, ponieważ doskonale wyłącza emocje i pozwala 
podejść do sprawy na chłodno.

W zakresie przygotowania mentalnego należy rów-
nież określić tzw. ból drugiej strony, czyli odpowiedź na 
pytanie, co najgorszego może się stać dla drugiej strony, 
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jeśli negocjacje z Tobą zakończą się fiaskiem. W literatu-
rze ten element nosi nazwę WATNA, czyli Worst Alterna-
tive To Negotiated Agreement. W potocznym tłumaczeniu 
będzie to najgorsza możliwa alternatywa, gdyby nego-
cjacje zakończyły się fiaskiem. O ile BATNA przygotowy-
wałeś dla siebie, o tyle WATNA będziesz przygotowywać 
dla drugiej strony. Tego elementu najczęściej używa się 
w sytuacji impasu negocjacyjnego, aby pokazać drugiej 
stronie negatywne konsekwencje wynikające z braku po-
rozumienia – np. informacja do sprzedającego, że lepiej 
sprzedać dziś, gdyż istnieje duże ryzyko spadków cen za 
kilka miesięcy. Ma to na celu ukazanie kosztów drugiej 
strony po wycofaniu się z negocjacji. Im bardziej zaawan-
sowane negocjacje, tym dotkliwsze koszty rezygnacji. 

Pisząc o przygotowaniu mentalnym, trzeba również 
wspomnieć o naczelnej zasadzie każdych negocjacji, 
czyli wygrany–wygrany. Umieściłem tę zasadę właśnie 
w tej części przygotowania do negocjacji, ponieważ bez 
jej zachowania można wprawdzie wygrać negocjacje 
finansowo, ale niezadowolenie z samego ich przebiegu 
wpłynie na brak satysfakcji. Taki paradoks. Wygrywasz fi-
nansowo, przegrywasz mentalnie, np. jeżeli druga strona 
zbyt szybko zgodziła się na Twoją propozycję i masz 
przekonanie, że są to przegrane negocjacje. Dlatego też 
w każdych negocjacjach powinieneś dążyć do zachowa-
nia zasady wygrany–wygrany. Pomoże Ci w tym dobre 
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przygotowanie, a także właściwe prowadzenie spotkania 
negocjacyjnego i samego targowania. Nawet umiejętne 
stosowanie technik negocjacyjnych może wspierać za-
sadę wygrany–wygrany. O tym aspekcie napiszę nieco 
więcej w dalszej części tego rozdziału. 

2. PRZYGOTOWANIE OPERACYJNE

Ten punkt będzie się składał z kilku podpunktów, 
gdyż zawiera się w nim wiele informacji istotnych dla 
późniejszego przebiegu negocjacji. W Negocjuj! umieści-
łem specjalną checklistę – znajduje się na niej aż 27 kro-
ków, które należy wykonać na tym etapie. Teraz skupię się 
tylko na tych najważniejszych. 

a) Cel negocjacji i widełki 

Przed każdymi negocjacjami powinieneś ustalić so-
bie cel minimum i cel maksimum. Pomoże Ci to stworzyć 
przedział, w którym będzie się mieścić Twoja przestrzeń 
wygrany–wygrany. Jeśli jesteś kupującym, to w większo-
ści przypadków Twoją przestrzeń od góry będzie ograni-
czać pierwsza oferta sprzedającego. Należy się wówczas 
zastanowić, gdzie chcesz zakończyć negocjacje, i wyko-
rzystując tendencję ludzi do spotykania się w środku prze-
działu negocjacji, powinieneś zaproponować pierwszą 
ofertę. Oznacza to, że jeśli mieszkanie jest wystawione za 
340 tys. zł, a Ty chcesz je kupić za 320 tys. zł, nie powinieneś 
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proponować w pierwszej ofercie więcej niż 300 tys. zł. 
Oczywiście to, co napisałem powyżej, stanowi duże 
uproszczenie. Jednakże moje doświadczenie zawodowe 
pokazuje, że rzeczywiście ludzie „schodzą się pośrodku”.

b) Argumenty sprzedającego za utrzymaniem ceny 
oraz argumenty kupującego za jej obniżeniem

Na temat argumentów mógłbym napisać osobną 
książkę. W Negocjuj! dokładnie analizuję konkretne argu-
menty dla konkretnych rodzajów negocjacji. Tutaj chcę 
tylko zwrócić uwagę na bardzo ważną rzecz dotyczącą 
argumentów właśnie. Otóż każdy argument można 
„przeramować”, co znaczy, że coś, co dla jednej osoby 
jest zaletą, dla innej może być wadą. Ma to związek 
z osobistymi preferencjami, celem, w jakim dana nieru-
chomość jest kupowana, czy choćby odmiennymi do-
świadczeniami z przeszłości różnych osób. Wziąwszy to 
pod uwagę, jesteś w stanie skutecznie odpowiedzieć na 
każde zastrzeżenie, a na każdy argument znaleźć kontr- 
argument. Najważniejsze jest jednak, w jaki sposób to 
zrobisz. Pamiętaj, że odpowiedź argumentem na ar-
gument to prosta droga do kłótni i wzajemnego udo-
wadniana sobie, kto ma rację. A przecież mają ją obie 
strony. Dlatego odpowiadając na argumenty drugiej 
strony, możesz użyć jednej z technik opisanych przeze 
mnie w przywoływanej wyżej książce. Jedną z takich 
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technik jest „myśli, myślało, okazało się”. Poniżej krótki 
przykład jej użycia. 

Kupujesz mieszkanie i sprzedający mówi: 

– Nie opuszczę ceny, ponieważ blisko jest szkoła i dzięki 
temu mieszkanie znajduje się w bardzo dobrej lokalizacji. 

Oczywiście możesz odpowiedzieć, kontrargumen-
tując, że przecież bliskość szkoły to hałas, a poza tym 
nie masz dzieci. Niestety, taka odpowiedź może narazić 
Cię na kontrargumentację i wręcz przekonywanie, że nie 
masz racji, bo… Zróbmy jednak inaczej i użyjmy techniki 
MMO. Możesz odpowiedzieć w ten sposób:

– Tak, wiem, co pan ma na myśli. Szczerze mówiąc, 
ja zawsze myślałem podobnie, że bliskość szkoły to duża 
zaleta. Niestety, kiedy moja siostra kupiła takie mieszkanie 
i okazało się, że dzieci szybko wyrosły, pojawiły się inne 
problemy wynikające z bliskości szkoły. Jednym z nich był 
duży hałas, który powodował, że po jakimś czasie trudno 
było wytrzymać te krzyki. 

Odpowiadając w ten sposób, nie atakujesz drugiej 
strony i nie próbujesz obalać jej argumentów. Zgadzasz 
się z nią nawet, ba, pokazujesz, że masz podobne do-
świadczenia. Niestety w ostatecznym rozrachunku i na 
podstawie innych doświadczeń okazuje się, że sytuacja 
wygląda inaczej, niż nam się wydawało. Dzięki temu nie 
wywołujesz automatycznej reakcji obronnej polegającej 
na obronie przez atak. 
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Metod pracy nad argumentami jest więcej. Naj-
ważniejsze jednak, abyś nigdy nie atakował argumentów 
drugiej strony, gdyż przyniesie to skutek odwrotny od za-
kładanego. 

c) Klauzula nadzwyczajności

Pojęcie to wymyśliłem po telefonie od jednego z adep-
tów mojego szkolenia z negocjacji dla inwestorów w nieru-
chomości. Dziękował mi on za wiedzę, dzięki której uzyskał 
wiele tysięcy złotych na obniżce ceny nieruchomości. Jednak 
na końcu rozmowy powiedział coś, co początkowo zmroziło 
mi krew w żyłach. Brzmiało to mniej więcej tak:

– Wiesz, jest jeszcze jedna rzecz. Otóż straciłem 
przez ciebie dobrą transakcję. Stało się tak dlatego, że 
podczas negocjacji miałem już bardzo dobre poro-
zumienie ze sprzedającym, ale przypomniałem sobie 
jeszcze coś ze szkolenia i chcąc uzyskać lepszą cenę, 
nacisnąłem jeszcze raz na niego. Wtedy ten się wystra-
szył i poprosił o przerwę w negocjacjach. Po przerwie 
oświadczył, że musi się jeszcze zastanowić. Po kilku 
dniach dowiedziałem się, że sprzedał mieszkanie komuś 
innemu. 

Stało się tak, ponieważ kupujący, mając już usta-
loną doskonałą ofertę cenową, przesadził z kolejnym 
krokiem. Rzeczywiście ludzie, którzy wręcz są nakręceni, 
aby negocjować, mogą zbyt mocno to robić, co grozi 
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utratą dobrych transakcji. Dlatego ważne jest, aby przy-
gotować klauzulę nadzwyczajności. Co może być taką 
klauzulą? Najczęściej są to inne ważne powody, dla  
których po prostu nie opłaca się twardziej negocjować. 
Być może oferta już jest bardzo dobra. Być może istnieje 
duża szansa na dalszą współpracę z tym kontrahen-
tem w przyszłości albo dzięki tej transakcji będziesz miał 
możliwość wejścia do ekskluzywnego grona osób, z któ-
rymi zrobisz jeszcze lepszy biznes. Pamiętaj jednak o jed-
nej bardzo ważnej rzeczy: wszystkie te elementy musisz 
przygotować przed negocjacjami. Jeśli zrobisz to w trak-
cie rozmów, nie będą to klauzule nadzwyczajności, a co 
najwyżej racjonalizowanie własnych emocji. 

d) Demony sprzedającego

Każdy z nas zna wady tego, co oferuje innym. Jeśli 
jesteś kupującym i przed negocjacjami ustalisz, jakie de-
mony może posiadać druga strona, wystarczy, że podczas 
rozmów tylko o nich wspomnisz. Sprzedający zrozumie, że 
o nich wiesz, a co za tym idzie – będzie czuł presję do 
obniżenia ceny. Przykładowo, jeśli ustalisz, że demonem 
sprzedającego jest „patologiczny sąsiad”, wystarczy wspo-
mnieć o tym, że martwi Cię sąsiedztwo. Nie musisz mu 
mówić, że powinien Ci obniżyć cenę, bo jest „patologiczne 
sąsiedztwo”. Wystarczy przekonanie u sprzedającego, że 
Ty wiesz. Sama presja w jego głowie powinna pomóc.
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e) Strategia

Nie od dziś wiadomo, że nawet najgorsza strategia 
negocjacji nie jest tak zła jak zupełny jej brak. Sytuacja 
nie jest jeszcze tragiczna, jeżeli negocjujemy sami. Nawet 
jeśli coś nas zaskoczy, możemy reagować samodziel-
nie, nie musimy się z nikim konsultować. Często jednak 
idziemy na negocjacje z drugą osobą. Powinniśmy mieć 
wtedy dokładnie ustalone:

•	 role w zespole negocjacyjnym,

•	 kolejne kroki i strategie ustępstw,

•	 kiedy i jakie techniki negocjacji będziemy stoso-
wać,

•	 sposób zachowania w sytuacji, kiedy druga strona 
zrobi coś, na co nie byliśmy przygotowani,

•	 w jakich sytuacjach prosimy o przerwę i które 
elementy negocjacyjne będą wymagały wspól-
nego ustalenia, zanim zostaną ogłoszone drugiej 
stronie. 

f) Możliwa konkurencja

Jeśli weźmiemy pod uwagę negocjacje w biznesie 
nieruchomościowym, temat rozpracowania konkuren-
cji wydaje się jednym z priorytetowych. W codziennych 
negocjacjach nie tyle nie ma on znaczenia, ile o wiele 
trudniejsze jest ustalenie, z kim druga strona mogła 
już rozmawiać i najważniejsze – jaką ofertę uzyskała.  
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W negocjacjach w biznesie sytuacja jest nieco bar-
dziej sprzyjająca. Większość osób działających w da-
nej branży orientuje się, kto jest ich główną konkurencją 
i z kim najczęściej się mierzą u konkretnych klientów. Jeśli 
jednak nie masz jeszcze dużego rozeznania, wystarczy, 
jeżeli rozpoczniesz od trzech źródeł poszukiwania infor-
macji o ewentualnej konkurencji, z którą może rozma-
wiać Twój klient. 

•	 Dotychczasowa współpraca. W tym przypadku 
ważne jest dokładne przeszukanie Internetu i in-
nych dostępnych źródeł pod kątem ewentual-
nej wcześniejszej współpracy Twojego klienta 
z konkurencją. Zdarza się, że wystarczy wpisać 
w Google nazwę klienta i nazwę potencjalnej 
konkurencji. Przykładowo, prowadząc firmę szko-
leniową, najczęściej znajduję w ten sposób refe-
rencje moich konkurentów u klientów, z którymi 
właśnie planuję rozpocząć współpracę. Wtedy 
wiem już, z kim przyjdzie mi konkurować, i mam 
pojęcie, czego mogę się spodziewać w kwestii 
ewentualnej oferty konkurencji.

•	 Geograficzne położenie siedziby firmy Twojego 
klienta. Najczęściej nie dysponuje on nadmiarem 
czasu i ma ograniczone możliwości poszukiwania 
dostawcy. Często ważnym aspektem jest bliskość 
położenia firmy dostawcy produktu czy usługi. 
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Zweryfikuj otoczenie swojego przyszłego klienta 
pod kątem poszukiwania konkurencji i od tych 
właśnie firm rozpocznij przygotowanie w oma-
wianym zakresie.

•	 Kontakty społecznościowe klientów. Sprawdź ko-
niecznie wszelkie media społecznościowe i por-
tale kariery pod kątem sieci powiązań Twojego 
klienta. Często się zdarza, że mają oni publicznie 
widoczne konta oraz komentują posty swoich ko-
legów. Sprawdź, czy ci koledzy to czasem nie Twoi 
konkurenci. Jeśli tak, to zapewne ich oferta jest już 
znana Twojemu potencjalnemu klientowi. 

g) Baza pytań

Przed każdymi negocjacjami warto przygotować 
sobie bazę pytań. Jest to zbiór wszelkich pytań, jakie bę-
dziesz mógł zadać sprzedającemu/kupującemu. Co 
ważne, ich zadawanie powinno za każdym razem pro-
wadzić Cię do uzyskania konkretnego efektu negocjacyj-
nego, czyli:

•	 Motywacji sprzedającego/kupującego do doko-
nania transakcji – to jeden z najistotniejszych ele-
mentów decydujących o powodzeniu negocjacji.

•	 Ustalenia, kiedy sprzedający wszedł w posiadanie 
danej nieruchomości. Na tej podstawie możemy 
określić ewentualną cenę zakupu. Zdecydowanie 
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łatwiej negocjuje się cenę mieszkania z kimś, kto 
już zarobił na nim 400%, niż z osobą, która mini-
malizuje stratę. 

•	 Ustalenia czasu, w jakim druga strona chce 
zakończyć transakcję. W negocjacjach również 
działa zasada Pareto. W tym przypadku można 
powiedzieć, że 80% wszelkich ustępstw strony 
podejmują w ostatnich 20% czasu przeznaczo-
nego na negocjacje. Dlatego dobrze ustalić, jak 
bardzo drugiej stronie zależy na czasie. Tutaj 
zatrzymam się na chwilę, aby przekazać istotną 
informację. 

Najczęściej pytamy: Czy zależy panu na czasie? Za-
stanów się teraz, co byś odpowiedział na tak postawione 
pytanie. 90% odpowiedzi w procesie negocjacji będzie 
sugerować, że drugiej stronie nie zależy na czasie. Dzieje 
się tak, ponieważ każdy z nas ma ogólną świadomość, co 
sugeruje fakt, że nam się spieszy. Jeśli zależy Ci na cza-
sie, to znaczy, że masz dużą presję na obniżenie/pod-
niesienie ceny. Dlatego jeśli nawet będzie on dla Ciebie 
ważny, nie powiesz tego drugiej stronie. Jak więc można 
to zmienić? Wystarczy delikatnie zmodyfikować pytanie: 
Jak szybko chce pan sfinalizować transakcję?

Formułując w ten sposób pytanie, zyskasz większe 
prawdopodobieństwo, że druga strona odpowie zgod-
nie z prawdą. Nie pytasz przecież o to, czy ktoś ma nóż na 
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gardle, tylko o to, czy chce szybko zrealizować transakcję. 
Pomaga tutaj fakt, że przecież każdy chce szybko sfina-
lizować każdą transakcję. Mówiąc krótko, masz szansę 
uśpić czujność drugiej strony. 

h) Strategia negocjacji

Pisząc „strategia”, mam na myśli głównie ułożony 
wcześniej przez Ciebie scenariusz negocjacji. Jaki masz 
cel i widełki, jak rozpoczniesz, jaką przyjmiesz strategię 
ustępstw, kiedy zrobisz przerwę, czy i kiedy będziesz grał 
swoją BATNA, jak wykorzystasz argumenty, które wcześ- 
niej przygotowałeś itd.?

Przygotowanie strategii jest szczególnie ważne, gdy 
negocjujesz wspólnie z drugą osobą. Bardzo często spo-
tykam się z sytuacjami, w których w zespole negocjacyj-
nym pojawiają się rozbieżności, i nie mam tu na myśli 
celowej gry negocjacyjnej. Takie rozbieżności wynikają 
z wielu elementów, głównie jednak biorą się z różnic oso-
bowościowych i z innego poziomu odporności na stres. 

Dlatego zdecydowanie sugeruję, abyście w takich 
przypadkach wspólnie ustalali strategię co do wszel-
kich kroków. Pisząc „wspólnie”, mam na myśli dokładne 
przedyskutowanie posunięć i zagrywek, które będziecie 
wykonywać. A zdecydowanie najważniejszą kwestią bę-
dzie ustalenie, kiedy poprosić o przerwę. Ten ostatni ele-
ment może być również traktowany jako koło ratunkowe  




