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Wojciech Wozniczka

Zdobywca prestizowej nagrody Polish National
Sales Awards w kategorii Najlepszy Trener Sprzedazy
w Polsce. Aufor bestsellera Negocjuj! i kilku innych ksig-
zek o sprzedazy i negocjacjach. Od ponad 15 laf wspiera
firmy i osoby prywatne w negocjacjach i sprzedazy.
W jego szkoleniach wzieto juz udziat ponad 16 tys. uczest-
nikdw z przeszto 170 firm.

Pracowat joko zawodowy negocjator, pomaga-
jagc swoim klientom w zakupie mieszkar, kamienic, lokali
uzytkowych czy hofteli.

Na co dzien sam inwestuje, wynajmuje, podnaj-
muje, flipuje oraz uczestniczy i wspiera swoich klienfow
w negocjacjach na rynku nieruchomosci.Prowadzi jedyny
w Polsce specjalistyczny trening negocjacji dla osdb in-
westujgcych w nieruchomosci.
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SKUTECZNE NEGOCJACJE JAKO
ELEMENT INWESTOWANIA
W NIERUCHOMOSCI, KTORY POZWALA
ZAROBIC JUZ NA POCZATKU

Negocjacje sqg nieodtgcznym elementem kazdej
wymiany handlowej. Czesto pozwalajg zarobi¢ tylko na
samym fakcie uzyskania obnizki ceny, gdy kupujesz, lub
jej podniesieniu, gdy sprzedajesz. Jednak rynek nierucho-
mosci jest szczegdinym przypadkiem. To wtasnie na tym
rynku umiejetnos¢ negocjacji przydaje sie najbardziej.
Dzieje sie tak gtéwnie z uwagi na duze kwoty przezna-
czane na zakup nieruchomosci, ale réwniez z jeszcze
jednego, bardzo waznego powodu. Na tym rynku szcze-
golnie dziata zjawisko perspektywy. Opisze je na przy-
ktadzie.

Zatdézmy, ze jestes osobgq, kféra pracuje na etfacie
jako programista w duzej warszawskiej firmie. Dodat-
kowo zarzgdzasz zespotem. Twoje miesieczne dochody
neffo fo w sumie okoto 25 tys. zt. Twoja zona pracuje
w duzej korporacji jako szef dziatu HR i zarabia tyle samo.
tqgcznie macie miesiecznie do dyspozycji duzg sume,
50 tys. zt netto. Chcecie kupi¢ mieszkanie wystawione za
1,15 mIn zt. Macie zgromadzone oszczednosci w wysokosci

350 tys. zt. Brakuje Wam 800 tys., ktére chcecie pozyczyd
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z banku. Zatézmy, ze okres gospodarczy jest stabilny,
a inflacja zostata opanowana i stopy procentfowe wrd-
city do rozsgdnych poziomdw znanych z dobrze rozwi-
niefych gospodarek. Rata za kazde pozyczone 100 tys.
zt wynosi wiec okoto 600 zt miesiecznie. Wasza tgczna
rata za pozyczone 800 tys. wyniesie wiec okoto 5 tys. zt,
czyli 10% Waszego dochodu. Nie jest to duze obcigzenie.
Co wiecej, przy zatozeniu, ze nie macie innych obcigzen,
nie bedzie dla Was duzym problemem ptaci¢ takg rate,
a nawet wiekszqg. Nalezy jeszcze zwrdci¢ uwage na jedng
bardzo istotng kwestie. Nigdy nie zobaczycie tych pienie-
dzy ,na zywo”. Nawet nie zobaczycie ich na koncie. Bank
przeleje na konfo zbywcy 800 tys. zaraz po akcie nota-
rialnym. Co to oznacza? Otdz, jedli dojdzie do negocjagji,
to dla Was jako kupujgcych kazde 50 tys. wiecej lub mniej
bedzie oznaczato wzrost lub spadek raty o okoto 300 zt
miesiecznie. Czy tfa zmiana ma jakiekolwiek znaczenie dla
Waszego miesiecznego obcigzenia? Zadnego. Co wie-
cej, zapewne podniesienie stopy procentowej Waszego
kredytu o 0,5% spowoduje wiekszy wzrost raty. Oznacza
to, ze nie bedziecie mieli zadnego problemu z tym, aby
doptaci¢ 50 tys. zt do ceny mieszkania, poniewaz w rze-
czywistosci nie bedzie ,czu¢” tej kwoty. Do tego dojdzie
oczywiscie czynnik emocjonalny i jesli juz przekroczyliscie
granice ,umre, jak nie kupie fego mieszkania’ to Wasza
zdolnos$¢ negocjacyjna bedzie bardzo niska, zeby nie

napisac — zerowa. Jesli druga strona wykorzysta ten fakt,
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to moze ,zarobi¢” przez zaledwie kilka minut réwnowar-

tos¢ ceny catkiem dobrego samochodu.

Tak wtasnie dziata perspektywa w negocjacjach na
rynku nieruchomosci. Juz sama swiadomos¢ jej istnienia
moze Ci przynies¢ dziesigtki, jesli nie setki tysiecy ztotych
podczas udanych negocjacji na tym rynku. A jesli dodat-
kowo poznasz metody skutecznego przygotowania do
negocjacji i pdzniejszego prowadzenia rozmow, fo zna-
czqco zwiekszysz zwrotf ze swoich inwestycji w nierucho-
mosci. W tym rozdziale przedstawie Ci skondensowang
wiedze dotyczgcqg skutecznych negocjacji na rynku nie-
ruchomosci.

Wszystkie wskazane przeze mnie w tym rozdziale
efapy negocjacji zostaty wyczerpujgco omowione na
przyktadach w mojej pierwszej bestsellerowe] ksigzce
Negocjuj!l. Ich czesciowe rozwiniecie mozna znalezé
w opublikowanym na blogu Michata Szafranskiego
www.jakoszczedzacpieniadze.pl podkascie na temat ne-
gocjowania ceny mieszkania. Z tatwosciq odszukasz go
réwniez w serwisie Youlube, wpisujgc w wyszukiwarce:

,jak negocjowac zakup mieszkania”.

Moja filozofia negocjowania zaktada ogromng role
przygotowania do negocjacji jako kluczowego ich etapu.
To witasnie w tym punkcie kryje sie zwyciestwo lub po-
razka przy negocjacyjnym stole. Od Twojego przygo-

towania bedzie zaleze¢, czy zdotasz wytqgczyé emocje,
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czy wybierzesz dobrqg strategie negocjowania, czy be-
dziesz znat argumenty negocjacyjne i czy dasz rade sie
broni¢ przed zastrzezeniami artykutowanymi przez drugq
strone. Tutaj réwniez tkwi Twoja sita w negocjacjach, pty-
ngca z umiejetnosci operowania perspektywq i szukania
tzw. bolu drugiej strony. Dlatego mdj rozdziat rozpoczne
od fego etapu, jednoczesnie dzielgc go na dwie czesci:

przygotowanie mentalne i przygotowanie operacyjne.

1. PRZYGOTOWANIE MENTALNE DO NEGOCJAC]I

Nie od dzi§ wiadomo, ze negocjacje wygrywa fen,
ktéremu mniej zalezy. Jesli przekroczysz granice nazywa-
jacg sie: ,Umre, jak nie kupie’, to juz przegrates. Kiedy tak
sie dzieje? Gdy emocje zwigzane z zakupem czy sprze-
dazqg sqg tak silne, ze nie wyobrazasz sobie odstgpienia
od transakcji. Wéwczas wystarczy, ze druga strona zasto-
suje najprostszy blef, polegajgcy na komunikowaniu od-
stgpienia od transakcji lub ukazaniu innego kupujgcego/
sprzedajgcego, a zgodzisz sie i przyjmiesz by¢ moze
niekorzystng dla siebie oferte. Jak sobie z tym radzi¢? Na
etapie przygotowania do negocjacji powinienes$ przygo-
towa¢ BATNA. O BATNA mdwig niemal wszystkie dobre
ksigzki o negocjacjach i rzeczywiscie jest to jeden z naj-
wazniejszych elementdw catego procesu.

BATNA, czyli Best Alternative To Negotiated Agree-

ment, to najprosciej: najlepsza mozliwa alternatywa,
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gdyby negocjacje zakonczyty sie fiaskiem. Co moze by¢

Twojg BATNA w przypadku negocjacji na rynku nierucho-

mosci?

Inny kupujacy/sprzedajgcy nieruchomosc.
Inne niz sprzedaz wykorzystanie nieruchomosci.

Inna nieruchomos¢ (zamiast tej, ktdra aktualnie

jest negocjowana).

Doinwestowanie lub inna forma wykorzystania

danej nieruchomosci.
Wynajem zamiast sprzedazy/zakupu.

Samodzielna budowa zamiast kupowania. Bar-
dzo czesto wykorzystywana przy zakupie domow
albo przez inwestoréw, ktérych kolejnym krokiem
w rozwoju jest wtasnie przejscie od zakupu do

budowania.

Przeprowadzenie negocjacji w towarzystwie
osoby bliskigj, ktéra dobrze nam zyczy, ale nie
jest emocjonalnie zwigzana z zakupem (np. brat,

siostra, kuzyn).

BATNA jest niezwykle waznym elementem przygo-

towania, poniewaz doskonale wytgcza emocje i pozwala

podejs¢ do sprawy na chtodno.

W zakresie przygoftowania mentfalnego nalezy réow-

niez okresli¢ tzw. bdl drugiej strony, czyli odpowiedz na

pytanie, co najgorszego moze sie stac dla drugiej strony,
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jesli negocjacje z Tobg zakonczg sie fiaskiem. W literatu-
rze ten element nosi nazwe WATNA, czyli Worst Alterna-
tive To Negotiated Agreement. W potocznym tftumaczeniu
bedzie to najgorsza mozliwa alternatywa, gdyby nego-
cjacje zakoriczyty sie fiaskiem. O ile BATNA przygotowy-
wates dla siebie, o tyle WATNA bedziesz przygotowywad
dla drugiej strony. Tego elementu najczesciej uzywa sie
w sytuacji impasu negocjacyjnego, aby pokaza¢ drugie;
stronie negatywne konsekwencje wynikajgce z braku po-
rozumienia - np. informacja do sprzedajgcego, ze lepiej
sprzedac dzis, gdyz istnieje duze ryzyko spadkéw cen za
kilka miesiecy. Ma to na celu ukoazanie kosztow drugiej
strony po wycofaniu sie z negocjacji. Im bardziej zaawan-

sowane negocjacje, tym dotkliwsze koszty rezygnacii.

Piszgc o przygotowaniu mentalnym, trzeba réwniez
wspomnie¢ o naczelnej zasadzie kazdych negocjacji,
czyli wygrany-wygrany. Umiescitem te zasade wtasnie
w tej czesci przygotowania do negocjacji, poniewaz bez
jej zachowania mozna wprawdzie wygra¢ negocjacje
finansowo, ale niezadowolenie z samego ich przebiegu
wptynie na brak satysfakgji. Taki paradoks. Wygrywasz fi-
nansowo, przegrywasz mentalnie, np. jezeli druga strona
zbyt szybko zgodzita sie na Twojq propozycje i masz
przekonanie, ze sqg to przegrane negocjacje. Dlatego fez
w kazdych negocjacjach powinienes dgzy¢ do zachowa-

nia zasady wygrany-wygrany. Pomoze Ci w fym dobre
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przygotowanie, a takze wtasciwe prowadzenie spotkania
negocjacyjnego i samego targowania. Nawet umiejetne
stosowanie technik negocjacyjnych moze wspierac¢ za-
sade wygrany-wygrany. O tym aspekcie napisze nieco
wiecej w dalszej czesci tego rozdziatu.

2. PRZYGOTOWANIE OPERACY]NE
Ten punkt bedzie sie sktadat z kilku podpunkfow,

gdyz zawiera sie w nim wiele informacji istotnych dla
pozniejszego przebiegu negocjacji. W Negocjuj!/ umiesci-
tem specjalng checkliste — znajduje sie na niej az 27 kro-
kéw, ktére nalezy wykona¢ na tym etapie. Teraz skupie sie
tylko na tych najwazniejszych.

a) Cel negocjacji i widetki

Przed kazdymi negocjacjami powinienes ustali¢ so-
bie cel minimum i cel maksimum. Pomoze Ci to stworzy¢
przedziat, w ktérym bedzie sie miesci¢ Twoja przestrzen
wygrany-wygrany. Jesli jeste$ kupujgcym, to w wiekszo-
$ci przypadkdéw Twojg przestrzert od gory bedzie ograni-
cza¢ pierwsza oferta sprzedajgcego. Nalezy sie wéwczas
zastanowi¢, gdzie chcesz zakoriczy¢ negocjacje, i wyko-
rzystujgc tendencje ludzi do spotykania sie w srodku prze-
dziatu negocjacji, powinienes zaproponowad pierwszqg
oferte. Oznacza to, ze jesli mieszkanie jest wystawione za

340 tys. zt, a Ty chcesz je kupi¢ za 320 tys. zt, nie powinienes
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proponowac w pierwszej ofercie wiecej niz 300 tys. zh
Oczywiscie to, co napisatem powyzej, stanowi duze
uproszczenie. Jednakze moje doswiadczenie zawodowe

pokazuje, ze rzeczywiscie ludzie ,schodzqg sie posrodku”,

b) Argumenty sprzedajgcego za utrzymaniem ceny

oraz argumenty kupujgcego za jej obnizeniem

Na temat argumentéw maogtbym napisac osobng
ksigzke. W Negocjuj! doktadnie analizuje konkretne argu-
menty dla konkretnych rodzajéw negocjacji. Tutaj chce
tylko zwrdéci¢ uwage na bardzo wazng rzecz dotyczgcqg
argumentow witasdnie. Otéz kazdy argument mozna
,przeramowad’, co znaczy, ze cos, co dla jednej osoby
jest zaletq, dla innej moze by¢ wadg. Ma to zwigzek
z osobistymi preferencjami, celem, w jakim dana nieru-
chomos¢ jest kupowana, czy choc¢by odmiennymi do-
Swiadczeniami z przesztosci roznych osdb. Wzigwszy to
pod uwage, jestes w stanie skutecznie odpowiedzie¢ na
kazde zastrzezenie, a na kazdy argument znalez¢ kontr-
argument. Najwazniejsze jest jednak, w jaki sposdb to
zrobisz. Pamietaj, ze odpowiedZ argumentem na ar-
gument to prosta droga do ktdtni i wzajemnego udo-
wadniana sobie, kto ma racje. A przeciez majqg jg obie
strony. Dlatego odpowiadajgc na argumenty drugiej
sfrony, mozesz uzy¢ jednej z technik opisanych przeze
mnie w przywotywanej wyzej ksigzce. Jednqg z takich
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technik jest ,mysli, myslato, okazato sie” Ponizej krotki
przyktad jej uzycia.

Kupujesz mieszkanie i sprzedajgcy mowi:

- Nie opuszcze ceny, poniewaz blisko jest szkota i dzieki

temu mieszkanie znajduje sie w bardzo dobrej lokalizagiji.

Oczywiscie mozesz odpowiedzie¢, konfrargumen-
tujgc, ze przeciez blisko$¢ szkoty to hatas, a poza tym
nie masz dzieci. Niestety, taka odpowiedz moze narazi¢
Cie na konfrargumentacje i wrecz przekonywanie, ze nie
mMasz racji, bo... Zrébmy jednak inaczej i uzyjmy techniki

MMO. Mozesz odpowiedziec w ten sposob:

— Tak, wiem, co pan ma na mysli. Szczerze moéwiqg,
ja zawsze myslatem podobnie, ze bliskos¢ szkoty to duza
zaleta. Niestety, kiedy moja siostra kupita takie mieszkanie
i okazato sie, ze dzieci szybko wyrosty, pojawity sie inne
problemy wynikajgce z bliskosci szkoty. Jednym z nich byt
duzy hatas, ktéry powodowat, ze po jakims czasie trudno
byto wytrzymac te krzyki.

Odpowiadajgc w ten sposdb, nie atakujesz drugiej
strony i nie probujesz obala¢ jej argumentow. Zgadzasz
sie z nig nawet, ba, pokazujesz, ze masz podobne do-
swiadczenia. Niestety w ostatecznym rozrachunku i na
podstawie innych doswiadczen okazuje sie, ze sytuacja
wyglgda inaczej, niz nam sie wydawato. Dzigki tfemu nie
wywotujesz automatycznej reakcji obronnej polegajgcej

na obronie przez atak.
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Metod pracy nad argumentami jest wiecej. Naj-
wazniejsze jednak, abys$ nigdy nie atakowat argumentéw
drugiej strony, gdyz przyniesie to skutek odwrotny od za-

ktadanego.

c) Klauzula nadzwyczajnosci
Pojecie to wymyslitem po telefonie od jednego z adep-
tow mojego szkolenia z negocjacji dla inwestoréw w nieru-
chomosci. Dziekowat mi on za wiedze, dzieki ktdrej uzyskat
wiele tysiecy ztotych na obnizce ceny nieruchomosci. Jednak
na koncu rozmowy powiedziat cos, co poczgtkowo zmrozito

mi krew w zytach. Brzmiato fo mniej wiecej tak:

- Wiesz, jest jeszcze jedna rzecz. Otdz stracitem
przez ciebie dobrg fransakcje. Stato sie tak dlatego, ze
podczas negocjacji miatem juz bardzo dobre poro-
zumienie ze sprzedajgcym, ale przypomniatem sobie
jeszcze cos$ ze szkolenia i chcgc uzyskac lepszg cene,
nacisngtem jeszcze raz na niego. Wtedy ten sie wystra-
szyt i poprosit o przerwe w negocjacjach. Po przerwie
oswiadczyt, ze musi sie jeszcze zastanowic. Po kilku
dniach dowiedziatem sig, ze sprzedat mieszkanie komus
innemu.

Stato sie tak, poniewaz kupujgcy, majgc juz usta-
long doskonatqg oferte cenowq, przesadzit z kolejnym
krokiem. Rzeczywiscie ludzie, ktdrzy wrecz sqg nakreceni,

aby negocjowa¢, mogq zbyt mocno to robi¢, co grozi
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ufratg dobrych fransakgji. Dlatego wazne jest, aby przy-
gofowac¢ klauzule nadzwyczajnosci. Co moze by¢ takg
klauzulg? Najczesciej sg fo inne wazne powody, dla
ktérych po prostu nie optaca sie twardziej negocjowac.
By¢ moze oferta juz jest bardzo dobra. By¢ moze istnieje
duza szansa na dalszg wspodtprace z tym kontrahen-
tem w przysztosci albo dzieki tej transakcji bedziesz miat
mozliwos¢ wejscia do ekskluzywnego grona osob, z kfo-
rymi zrobisz jeszcze lepszy biznes. Pamietaj jednak o jed-
nej bardzo waznej rzeczy: wszystkie te elementy musisz
przygotowac przed negocjacjami. Jesli zrobisz fo w frak-
cie rozmadw, nie bedq fo klauzule nadzwyczajnosci, a co

najwyzej racjonalizowanie wtasnych emodji.

d) Demony sprzedajgcego

Kazdy z nas zna wady tego, co oferuje innym. Jesli
jestes kupujgcym i przed negocjacjami ustalisz, jakie de-
mony moze posiadac druga strona, wystarczy, ze podczas
rozmaow tylko o nich wspomnisz. Sprzedajgcy zrozumie, ze
0 nich wiesz, a co za tym idzie - bedzie czut presje do
obnizenia ceny. Przyktadowo, jedli ustalisz, ze demonem
sprzedajgcego jest ,patologiczny sgsiad’, wystarczy wspo-
mnie¢ o tym, ze martwi Cie sgsiedztwo. Nie musisz mu
maowi¢, ze powinien Ci obnizy¢ ceng, bo jest ,pafologiczne
sgsiedztwo’. Wystarczy przekonanie u sprzedajgcego, ze

Ty wiesz. Sama presja w jego gtowie powinna pomac.
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e) Strategia

Nie od dzi$ wiadomo, ze nawet najgorsza strategia

negocjacji nie jest tak zta jak zupetny jej brak. Syfuacja

nie jest jeszcze tragiczna, jezeli negocjujemy sami. Nawet

jesli co$ nas zaskoczy, mozemy reagowadé samodziel-

nie, nie musimy sie z nikim konsultowa¢. Czesto jednak

idziemy na negocjacje z drugg osobg. Powinnismy miec

wtedy doktadnie ustalone:

role w zespole negocjacyjnym,

kolejne kroki i strategie ustepstw,

kiedy i jakie techniki negocjacji bedziemy sfoso-
walg,

sposdb zachowania w sytuacji, kiedy druga strona
zrobi co$, na co nie bylismy przygotowani,

w jakich syfuacjach prosimy o przerwe i ktdre
elementy negocjacyjne bedqg wymagaty wspodl-
nego ustalenia, zanim zostang ogtoszone drugiej

stronie.

f) Mozliwa konkurencja

Jesli wezmiemy pod uwage negocjacje w biznesie

nieruchomosciowym, femat rozpracowania konkuren-

cji wydaje sie jednym z priorytefowych. W codziennych

negocjacjach nie tyle nie ma on znaczeniag, ile o wiele

trudniejsze jest ustalenie, z kim druga strona mogta

juz rozmawiac i najwazniejsze - jakg oferte uzyskata.
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W negocjacjach w biznesie sytuacja jest nieco bar-
dziej sprzyjajgca. Wiekszos¢ osdb dziatajgcych w da-
nej branzy orientuje sie, kto jest ich gtdwnqg konkurencjg
i z kim najczesciej sie mierzg u konkrefnych klientéw. Jesli
jednak nie masz jeszcze duzego rozeznania, wystarczy,
jezeli rozpoczniesz od trzech zrédet poszukiwania infor-
macji o ewentualnej konkurencji, z ktérg moze rozma-

wiac Twaoj klient.

« Dotychczasowa wspdtpraca. W tym przypadku
wazne jest doktadne przeszukanie Internetu i in-
nych dostepnych Zzrédet pod kgtem ewentual-
nej wczesniejszej wspotpracy Twojego klienta
z konkurencjqg. Zdarza sie, ze wystarczy wpisac
w Google nazwe klienta i nazwe potencjalne;
konkurenciji. Przyktadowo, prowadzqgc firme szko-
leniowq, najczesciej znajduje w fen sposdb refe-
rencje moich konkurentéw u klientéow, z ktérymi
witasnie planuje rozpoczg¢ wspdtprace. Wtedy
wiem juz, z kim przyjdzie mi konkurowad, i mam
pojecie, czego moge sie spodziewac w kwestii
ewentualnej oferty konkurenciji.

« Geograficzne potozenie siedziby firmy Twojego
klienta. Najczesciej nie dysponuje on nadmiarem
czasu i ma ograniczone mozliwosci poszukiwania
dostawcy. Czesto waznym aspektem jest blisko$c

potozenia firmy dostawcy produkfu czy ustugi.
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Zweryfikuj otoczenie swojego przysztego klienta
pod kgtem poszukiwania konkurencji i od tych
wtasnie firm rozpocznij przygotowanie w oma-

wianym zakresie.

Kontakty spotecznosciowe klientéw. Sprawdz ko-
niecznie wszelkie media spotecznosciowe i por-
tale kariery pod kgtem sieci powigzart Twojego
klienta. Czesto sie zdarza, ze majqg oni publicznie
widoczne konta oraz komentujg posty swoich ko-
legdw. Sprawdz, czy ci koledzy to czasem nie Twoi
konkurenci. Jedli tak, to zapewne ich oferta jest juz

znana Twojemu potencjalnemu klienfowi.

g) Baza pytan

Przed kazdymi negocjacjami warto przygofowad

sobie baze pytan. Jest to zbidr wszelkich pytan, jakie be-

dziesz modgt zadac sprzedajgcemu/kupujgcemu. Co

wazne, ich zadawanie powinno za kazdym razem pro-

wadzi¢ Cie do uzyskania konkretnego efektu negocjacyj-

nego, czyli:

Motywacji sprzedajgcego/kupujgcego do doko-
nania fransakgji - fo jeden z najistotniejszych ele-

mentdw decydujgcych o powodzeniu negocjagji.

Ustalenia, kiedy sprzedajgcy wszedt w posiadanie
danej nieruchomosci. Na tej podstawie mozemy
okresli¢ ewentualng cene zakupu. Zdecydowanie
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tatwiej negocjuje sie cene mieszkania z kims, kfo
juz zarobit na nim 400%, niz z osobg, kfdra mini-
malizuje strate.

« Ustalenia czasu, w jakim druga sfrona chce
zakonczy¢ transakcje. W negocjacjach rowniez
dziata zasada Pareto. W tym przypadku mozna
powiedzie¢, ze 80% wszelkich ustepstw sfrony
podejmujg w ostatnich 20% czasu przeznaczo-
nego na negocjacje. Dlatego dobrze ustali¢, jak
bardzo drugiej stronie zalezy na czasie. Tutqgj
zatrzymam sie na chwile, aby przekazac istotng,
informacje.

Najczesciej pytamy: Czy zalezy panu na czasie? Za-
standw sie teraz, co bys odpowiedziat na tak postawione
pytanie. 90% odpowiedzi w procesie negocjacji bedzie
sugerowag, ze drugiej stronie nie zalezy na czasie. Dzieje
sie tak, poniewaz kazdy z nas ma ogdlng swiadomos¢, co
sugeruje fakt, ze nam sie spieszy. Jesli zalezy Ci na cza-
sie, fo znaczy, ze masz duzqg presje na obnizenie/pod-
niesienie ceny. Dlatego jedli nawet bedzie on dla Ciebie
wazny, nie powiesz tego drugiej stronie. Jak wiec mozna
to zmieni¢? Wystarczy delikatnie zmodyfikowac pytanie:

Jak szybko chce pan sfinalizowac transakcje?

Formutujgc w ten sposdb pytanie, zyskasz wieksze
prawdopodobienstwo, ze druga strona odpowie zgod-
nie z prawdq. Nie pytasz przeciez o to, czy kto$ ma ndz na
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gardle, tylko o to, czy chce szybko zrealizowa¢ fransakcje.
Pomaga tfutaj fakt, ze przeciez kazdy chce szybko sfina-
lizowac¢ kazdqg fransakcje. Mowigc krétko, masz szanse

uspic¢ czujnos¢ drugiej strony.

h) Strategia negocjacji
Piszgc ,strafegia’, mam na mysli gtéwnie utozony
wczesniej przez Ciebie scenariusz negocjacji. Jaki masz
cel i widetki, jak rozpoczniesz, jakg przyjmiesz strategie
ustepstw, kiedy zrobisz przerwe, czy i kiedy bedziesz grat
swojq BATNA, jak wykorzystasz argumenty, kfére wczes-

niej przygotowates itd.?

Przygotowanie strategii jest szczegdlnie wazne, gdy
negocjujesz wspdlnie z drugg osobg. Bardzo czesto spo-
tykam sie z sytuacjami, w ktérych w zespole negocjacyj-
nym pojawiajq sie rozbieznosci, i nie mam fu na mysli
celowej gry negocjacyjnej. Takie rozbieznosci wynikajg
z wielu elementéw, gtownie jednak biorg sie z réznic oso-

bowosciowych i z innego poziomu odpornosci na stres.

Dlatego zdecydowanie sugeruje, abyscie w takich
przypadkach wspdlnie ustalali strategie co do wszel-
kich krokow. Piszgc ,wspdlnie’, mam na mysli doktadne
przedyskutowanie posunie¢ i zagrywek, kfére bedziecie
wykonywaé. A zdecydowanie najwazniejszq kwestiq be-
dzie ustalenie, kiedy poprosi¢ o przerwe. Ten ostatni ele-

ment moze by¢ rowniez traktowany jako koto ratunkowe
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To ten moment, kiedy tudzisz sie,
ze przeczytasz ksigzke za darmo,
a tutaj koniec darmowego
fragmentu )

Kup ksigzke i wznies swoj biznes
na wyzszy poziom.



