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Strategia Wvynik- Srednia
arytmetyczna
Ryzyko 45
Neutralna 49
Asekuracja 41




eU - warunkowania

e - czekiwania

N\ P — odejmij decyzje
N



Czego nie robiC¢ w negocjacjach?
Ufac drugiej stronie
Od razu ujawniac swoje , linie graniczne”
Obrazac drugg strone
Obrazac sie na propozycje drugiej strony

Okazywac presje tj. szybko ustepowac i nie
oczekiwac niczego w zamian

Uruchamiac blefy, ktore mozna tatwo
zweryfikowac — lepiej nie blefowac



Co robi¢ w negocjacjach?

Przygotowac BATN-€ i ujawniac jg w sytuacji
ostatecznej

Przygotowac wiarygodne uzasadnienia zmiany
stanowiska

Kalkulowac propozycje drugiej strony w
kontekscie swoich interesow

Ustepowac:

powoli,

matymi — malejgcymi - krokami,
oczekiwac ‘czegos’ w zamian.
Pytac o propozycje drugg strone



BATNA

Najlepsza alternatywa negocjowanego
porozumienia

yZanim udzielisz odpowiedzi na pytanie:
ile z tego bede miat?
Odpowiedz na inne:
co bedzie, gdy nie dojdzie do porozumienia?”




Style negocjac;ji

Twarde

e Utrzymywanie
czasie stanowisk

W

Y4

Miekkie

e Szybka rezygnacja ze
stanowisk

Y4

Rzeczowe

\_

o CoS za cos” -
ustepstwa




Powoli
3<2<1

Ustepstwa
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Matymi
krokami
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