NAJWAZNIEISZE WSKAZOWKI

NEGOCJACYINE

ZADANIA

Stawiaj zgdania, ktére sg powyzej celu

negocjacji. Nie zgadzaj sie na warunki
pierwszej przedstawionej oferty. Nie
ukrywaj zaskoczenia, bez wzgledu na to, czy
druga strona zaskoczy cie in plus czy
negatywnie.

USTEPSTWA

Jesli proponujesz jakgs korzysc, pros o cos w
zamian. Powinienes dgzy¢ do tego, aby to
druga strona jako pierwsza wysuneta

propozycje.

EMOCIE

Traktuj rozmodwce z szacunkiem, nie
obwiniaj go za problemy.Nie atakuj
przeciwnika, unikaj agresji stownej.

PRZYPOMNIENIE

Jesli druga strona nie okazuje szacunku, bo

Np. chce w ten sposdb zakwestionowac
rzeczywistg wartos¢ produktow to upomnij
go stanowczo. Przedmiotem negocjacji nie
jest twoja wartosc¢ rynkowa, tylko
oferowanych przez ciebie produktow.

PLAN B

Miej w zanadrzu tak zwany plan B, czyli

alternatywe na wypadek, gdyby negocjacje
zakonczyty sie niepowodzeniem.



