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STRATEGIE NEGOCJACIJI

NEGOCJACJE POZYCYJNE

NEGOCJACJE PARTNERSKIE

Szukamy rozwigzan w ustepstwach, | Szukamy wspolnych rozwiazan, ktore
poprzez  ,lepsza” argumentacje i | satysfakcjonuja obie strony, poprzez
kontrargumentacje. spelnienie potrzeb.

Obszar negocjacji pozycyjnych | Obszar negocjacji partnerskich (laczacych

(stanowiskowych)

Obszar negocjacji pozycyjnych

|

Stanowisko moje Stanowisko partnera

Potrzeby
(interesy)
moje

Potrzeby
(interesy)
partnera

potrzeby) — negocjacje problemowe

Stanowisko moje

Stanowisko partnera

Potrzeby
(interesy)
moje

Potrzeby
(interesy)
partnera

|

Obszar negocjacji problemowych

Technika rozmow:
Znajdywanie  argumentéw za  swoim
stanowiskiem 1  kontrargumentéw  do
stanowiska partnera. Nie schodzi si¢ do
obszaru ,,potrzeb”.

Technika rozmow:

Zejscie ,,ponizej]” stanowisk do obszaru
potrzeb obydwu partneréw. Jak? Poprzez
pytanie: Dlaczego masz takie stanowisko?
Po tym pytaniu pada odpowiedz okreslajaca
potrzeby partnera.

Rozwiazanie nast¢puje poprzez:
znalezienie kompromisu, w ktorym obydwie
strony moga doj$¢ do porozumienia, choc

Rozwiazanie nast¢puje poprzez:
zadawanie pytanh o rozwigzanie, w obszarze
wspodlnych potrzeb, np. ,,Co mozemy zrobi¢,

czesciej: jedna ze stron, badZ obie mogg by¢ | aby Pan moglt ...... (uzyskaé swoja
niezadowolone z transakcji. potrzebe) a jednoczesnie ja ....... (swoja)?
Zagrozenia: Zagrozenia:

konflikt, lub stosowanie manipulacji przez | brak

partnerow
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