NEGOCJACJE

O sesja 1, sesja 2

humanly Beata Pierzchata-Ryzak




/aufanie jest wazne

Duzo zalezy od punktu widzenia, dlatego wazne s3
obiektywne zasady

Warto rozmawiac: o tym, co chcemy zyskac i co wy
chcecie zyskac

Jak sie na cos umowimy, trzymajmy sie tego
Negocjacje to nie jest gra



RYWALIZAZACJA WSPOLDZIALANIE

KOMPROMIS

UNIKANIE DOSTOSOWANIE




Lustrzane odbicie
Mechanizm zdzbta i belki
Moralnosc Kalego
Myslenie biato-czarne



 Miekki
* Twardy
* Partnerski (rzeczowy)



Wazny jest madry wynik
Skoncentruj sie na interesach, a nie na stanowiskach
Aktywnie odkrywaj interesy

Badz miekki w stosunku do ludzi, a twardy w
stosunku do problemu

Odkrywaj mozliwosci korzystne dla obu stron.
Opracuj wiele mozliwosci, z ktorych wybierzesz
poznie).



Odkrywaj interesy drugiej strony
- zadawaj pytania i stuchaj



* Dlaczego?

* Dlaczego nie?

* Co bys zrobit na moim miejscu?

* Ajezeli..?

* Co musiatoby sie stac, zeby to byto mozliwe?

Plus cisza, uwazne stuchanie drugiej strony









Badz miekki dla ludzi, twardy dla
problemu



/adawaj pytania, zeby odkryc ich potrzeby/obawy
Parafrazu
Stuchaj uwaznie/aktywnie

Kontroluj swoja i obserwuj ich komunikacje
niewerbalna

Uzywaj jezyka wspotpracy zamiast jezyka walki




Pokazujesz, ze stuchasz, wyrazasz szacunek

Mobilizujesz sie do uwaznego stuchania

Upewniasz sie, ze dobrze zrozumiates czyjas wypowiedz
Masz czas do namystu

Kontrolujesz przebieg rozmowy w dyplomatyczny sposob
Roztadowujesz napiecie w trudnych momentach negocjac;ji




