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W kazdym negocjujacym
scierajg sie dwa pragnienia —
tego, zeby byc
zaakceptowanym przez swoje
otoczenie,
| tego, by sie z owego
otoczenia wyroznic...
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Droga do szczescia

i wolnosci emocjonalnej
nie zawsze wymaga
nabywania nowych
umiejetnosci i stawania sie
kims, kim nie jestesmy
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Przestan:
Udawac tego, kim nie jestes
Oktamywac sie, ze zostaniesz

kims innym
Uciekac od swoich stabszych
stron







Typ ,Ston”

e Twardo prezentuje pewnosc siebie i witasng site

Stoniowqg miat gfowe

| nogi stfoniowe,

| kty z prawdziwej kosci stoniowej,
| trgbe, ktorg wspaniale krecit...

e tatwo zapomina o niezgodzie i jest empatyczny
,Co chciates?” —,Nie wiem! Juz zapomniatem!”
e Rozmowcy okazuje prawdziwe zainteresowanie

e Jestlojalny i buduje prawdziwe relacje
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Jestes ,Stoniem”?

Masz sprawdzone receptury postepowania w kazdych omal
negocjacjach

Robisz mocne, pewne wrazenie, za ktore ludzie Cie cenig

Poszukujesz analogii, fatwiej Ci odnalez¢ podobienstwa nawet jesli
jestes czyms zaskoczony

Zauwazasz i wyszukujesz wspolne elementy, czesto pomagasz wyjsc z
impasu

Twoje doswiadczenie robi na innych spore wrazenie!
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Jestes ,Stoniem”? Popracuj!

/wieksz tempo negocjacji, mow szybciej, gtosniej i nie przynudzaj

Poddawaj w watpliwosc niektore z informacji, z ktorymi sie spotykasz
—sprawdzaj czesciej rozmowce!

Wskazywaniem czesciej tego co jest Ci teraz zbedne, odrzud pierwsza
propozycjg

Poszukuj zmiany i odmiany, daj wciggnac¢ sie w niekonwencjonalny
uktad lub gre, poprobuj swoich sit na tym polu!
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Porady ,,Ston”

Nie strasz, negocjuj matymi—wolnymi krokami

Wspieraj przyktadami i porownaniami do wczesniej prowadzonych
rozmow

Uwzglednij historie relacji
Pokaz horyzont bezpiecznej, dtugotrwatej wspotpracy
Pozwol na nieskrepowang, swobodng wypowiedz

Badz duszg negocjacji, zabezpiecz proces i bgdz chodzaca
encyklopedig procedur!
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Optymalne techniki ,Ston”

Stopa w drzwiach

Ekspert merytoryczny- twarde dane
Zdechta ryba

Zapominalski

Salami

Smieszne pienigdze

Ostatnie zyczenie





http://nauka.wiara.pl/doc/1024627.Zaradne-tropikalne-ryby
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/
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Typ ,Ryba”

W swoim akwarium czuje sie jak ryba w wodzie
Ma tysigc spojrzen na jedng sprawe

Stynie z niekonwencjonalnych otwarc i genialnego ataku niczym
Bobby Fisher w swoich rozgrywkach szachowych

Cechuje go gibki i sprawny umyst, wysoki intelekt. Zapedzi Cie w rog
szachownicy gdzie Cie podrazni, sprowokuje i Ci zaimponuje

Szybko sie wycofuje kiedy dostrzega niebezpieczenstwo. Bobby Fisher
byt znany z tego, ze nie pojawiat sie przy stole podczas drugiej
rozgrywki

Idealny kooperant jesli znajdzie pokrewng dusze
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Jestes ,,Ryba”?

Powodujesz oniesmielenie w kazdych omal negocjacjach

Twoj jezyk i sposdb komunikacji ogarniajg tylko nieliczni, reszta Ci
ulegnie

Ludzie cenig Cie za opieranie sie na wtasnych kryteriach i osgdach,
czasem nawet Cie cytujg

Nie ulegasz fatwo wptywowi

Twoja motywacja robi na innych spore wrazenie!



Jestes ,Rybg”? Popracuj!

Stosuj prosty i zrozumiaty dla kazdego jezyk, mow obrazami

Nie eksponuj tak swojego stanowiska i zacznij uznawac autorytety
nim wyjdziesz na wazniaka i zarozumialca

Stuchaj opinii i 0sgdow ze zrozumieniem i stawiaj sie czesciej w
sytuacji drugiej strony

Nie traktuj ciszy jako zgody! D3z do podsumowania ustalen

Zadawaj czesciej pytania, poszerzaj wtasne horyzonty!
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Porady , Ryba”

Dziataj szybko

Zawsze upewniaj sie co do ustalen i ciggle sprawdzaj
Przygotuj duzo opcji do przedyskutowania

Chron B.A.T.N.A.

Przygotuj dane

Pokaz swoje kompetencje i nieschematyczne dziatanie

Badz lokomotywa procesu negocjacji, zadbaj o szybki tor jazdy i
bezpieczenstwo na trasie!
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Optymalne techniki , Ryba”

Doktadne wyliczenia
Mate ustepstwo
Hipotezy

Na ,nieuwaznego”
Smieszne pienigdze
Zamkniecie zastraszajgce

Drobne korzysci





http://nauka.wiara.pl/doc/1024627.Zaradne-tropikalne-ryby
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/
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Typ ,Lis’

Robi Swietne pierwsze wrazenie

Zadaje duzo pytan, potrafi czujnie stuchac

Z lekkoscig dopasowuje sie do rozmowcy

Z negocjacji i uktadow robi wielkg tajemnice

Interesujg go okazje i cele w zasiegu reki, dostepne szybko i zaraz

Odnajdzie sie w kazdych warunkach
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Jestes Lisem”?

Czujesz ekscytacje w kazdych nieomal sytuacjach negocjacjach

Jestes wyczulony na to, co sie nie zgadza, nie gra i nie pasuje-nikt Cie
nie wykiwa

Po kazdych negocjacjach wychodzisz sto razy bardziej bogaty w
informacje niz inni

Starasz sie znalezc , brakujgce ogniwo”, ,nieprawdziwe twierdzenie”,
y,hiemozliwe rozwigzanie” co daje Ci przewage argumentacyjng

Ludzie cenig Cie za spryt i przebiegtos¢ oraz wyczucie szansy

Pocigga Cie wszystko co nowe i niekonwencjonalne!
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Jestes ,Lisem”™? Popracuj!

Poszukuj analogii i wspolnych doswiadczen, ludzie czesciej bedg Ci
ufac i wierzyc!

Buduj relacje, ocieplaj klimat, to moze Ci by¢ kiedys potrzebne

Nie ulegaj nowosci i niezwyktosci propozycji, taki uktad nie zawsze
jest dla Ciebie idealny tak jak nie kazde negocjacje muszg konczyc sie
kontraktem

Zacznij zawsze od planowania, strategia wstepna moze kiedys
uratowac Ci zycie!
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Porady ,,Lis”

Rob zawsze dobre wrazenie

Dziataj szybko, udzielaj odpowiedzi a nastepnie pytaj
Sprawdz jak wspotpracuje z innymi

Zabezpiecz B.AT.N.A.

Przygotuj duzo, matych ustepstw

Doktadnie sprawdzaj wszystkie propozycje

Badz czujny w procesie negocjacji, zgdaj dowododw, ufaj sobie, dawaj
nadzieje!
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Optymalne techniki , Lis”

Doktadne wyliczenia

Dobry i zty policjant

Hipotezy

Utracone korzysci

Negocjacje pisemne

Smieszne pienigdze-tak lekko sie wydaje

Zamkniecie ustepujgce





http://nauka.wiara.pl/doc/1024627.Zaradne-tropikalne-ryby
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/
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Typ , Z0tw”

Positkuje sie procedurami, jest ostrozny i wolny

W rozmowie uzywa porownan i licznych odwotan do podobienstw
Jest lojalny i cierpliwy wobec partnerow

Rozsgdek bierze u niego zawsze gore

Wycofuje sie gdy jest pod silng presja, chowa sie w skorupie
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Jeste$  Z&twiem”?

Skupiasz sie na detalach, dlatego jestes rzetelny i zawsze
przygotowany

Postrzegasz negocjacje w kategoriach ich czesci sktadowych i dbasz o
kazdy element z osobna co gwarantuje optymalny wynik

Wyjasniasz kroki i ich i konsekwencje, jestes przejrzysty i zrozumiaty
dla innych

Ludzie szanujg Twojg wiedze i doswiadczenie oraz znajomosc
wewnetrznych kontekstow

Ludzie cenig Cie za wnikliwosc¢ i rozsgdek w podejmowaniu decyzji
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Jeste$ |, Zotwiem”? Popracuj!

Naucz sie osiggac wglad i szybko rozeznawac wstepnie sytuacje

/wracaj uwage na catosciowy obraz danego zagadnienia, kontynuuj
tylko jesli to jest optacalne

Staraj sie posiadac rowniez wtasng wizje catosci

Naucz sie sprawnego puentowania i szybkiego wyciggania wnioskow
Bierz sprawy we wtasne rece, podejmuj szybko decyzje!

Staraj sie ograniczycC krytyke, badz raczej sceptykiem niz antagonistg
Mysl optymistycznie, nie generuj obaw!



[ IKASPEREK
CONSULTING

Porady ,,Z6tw”

Rozpoznaj jego wodno-btotne srodowisko i dostosuj sie

Badz cierpliwy

Mow spokojnie i lekko

Schowaj aktorskie zapedy, bgdz przewidywalny, unikaj ,show”
Przedstawiaj merytoryczne argumenty positkujgc sie dokumentacjg

W negocjacjach odwotuj sie do historii relacji, wspominaj i przezuwaj
wspolne doswiadczenial
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Optymalne techniki , Z6tw”

Gwarancja bezpieczenstwa

Odmowa negocjacji

Salami

Skubanie (na koniec zawsze mozna jeszcze lekko skubngc)
Optyk z Brooklynu

Pisemne negocjacje
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Typ ,Pantera”

 Negocjuje szybko i energicznie
e Narzuca tempo rozmoéw gubigc szczegoty

Dziki Bill Hickok to posta¢ westernowa, rewolwerowiec, dla ktérego szybkosc byta
najwyzszg zaletg. Ale w rzeczywistosci pozawesternowej czesto co nagle, to po diable

« Twardo wywiera presje , tworzy wokot siebie liczne mity i legendy

Bill twierdzit, ze zabit ponad 100 osdéb — w rzeczywistosci byto ich okoto dziesieciu
e Ripostuje, jest impulsywny i niecierpliwy

e Zawsze jest przygotowany do ataku i czesto sie go spodziewa

Bill obawiat sie strzatu w plecy, dlatego tez w lokalach, ktore odwiedzat, zawsze starat
sie usigsc tak, by za jego plecami znajdowata sie sciana. W dniu, kiedy zginat, nie mogt
takiego miejsca zajac.
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Jestes ,Panterg”?

Wiesz czego chcesz i do czego zmierzasz, to dobrze miec cel zawsze
na okul!

Wyczuwasz stabosci i atakujesz, dzieki temu masz przewage nad
innymi

Budujesz wtasng site i pozycje strategiczng, pozwalasz zobaczyc siebie
innym w Swietle chwaty ... to naprawde robi wrazenie

Ludzie szanujg Cie za to, ze dbasz o wyniki a szefowie za to, ze grasz o
wysokg stawke ©

Lubisz ryzyko i czesto dzieki temu zyskujesz wiecej, niz zaktadasz
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Jestes ,Panterka™? Popracuj!

Nie ulegaj pochwatom i gtaskom, postaw na argumenty

Zanim siegniesz po to co lubisz, zastanow sie czy to jest optacalnei
skonfrontuj z planem

Nie ulegaj szybkim korzysciom, na duzy sukces przewaznie trzeba
dtuzej pracowac, tatwa ofiara przewaznie nie syci...

Skup sie na szczegotach, rozpatrz dogtebnie oferte, wybierz
optymalny kurs
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Porady ,Pantera”

Utrzymuj wysokie tempo rozmow, mow krotko i precyzyjnie
Nie ulegaj presji
Podawaj twarde przyktady

Pokaz szybkie korzysci z porozumienia
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Optymalne techniki ,Pantera”

OpOznienia czasowe
Docenienie

Doktadne wyliczenia
,Ciezkie” ustepstwo
Zdechta ryba

Rosyjski front

Ekspert merytoryczny

Ostatnie zyczenie



wiec ... kazdy z nas ma szanse
przestac¢ czu¢ sie leniwcem!
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/aakceptuj siebie,

otoczenie samo zechce Cie
wyroznic...

Dziekuje za uwage stoniom,
rybkom, zétwiom, lisom i...

Panterek juz nie ma? ©
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W kazdym negocjujacym
scierajg sie dwa pragnienia —
tego, zeby byc
zaakceptowanym przez swoje
otoczenie,
| tego, by sie z owego
otoczenia wyroznic...
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