
Długo myślałem w jaki sposób, z perspektywy 
moich doświadczeń, napisać czym są negocjacje. 
Jak przybliżyć ten temat, żeby po pierwsze nie był 
przedstawiony sztampowo, a w konsekwencji wniósł 
coś nowego do tematu i pozwolił Ci się najlepiej 
przygotować do tego procesu. Na samym początku 
pomyślałem… Negocjacje… hm… nic prostszego. 
Ale im więcej myślałem nad tematem, tym więcej 
znajdowałem ciekawych niuansów, na które warto 
zwrócić uwagę. Choć na najbardziej podstawowe 
pytanie: jakie powinny być negocjacje? pojawia mi się 
jedyna słuszna odpowiedź: skuteczne!

MY WAY 
OR HIGHWAY…?



5 GŁÓWNYCH MYŚLI
     

1. Zastanów się nad swoim celem negocjacji. Z czego możesz zrezygnować a co musi się stać 
    rzeczywistością?
 2. Zastanów się na czym może zależeć twojemu partnerowi negocjacji? Co byś chciał 
     osiągnąć będąc nim?
3. Przeanalizuj jaki jest Twój styl negocjacji, w jakim odnajdujesz się najlepiej? Baw się swoim 
    stylem po ty by poczuć, który najbardziej Ci odpowiada. Pamiętaj, że wszystko przychodzi
    łatwej, gdy robisz to z przyjemnością.
 4. Zawsze gdy masz negocjować idź przygotowany, miej przeanalizowane swoje 
     stanowisko i cele, nie daj się zepchnąć na cele drugorzędne – może to być zamydlacz
     twojego partnera w negocjacjach. Miej przygotowany plan awaryjny (BATNA), 
     czyli co zrobisz w razie, gdy nie będzie mowy o sytuacji wygrana – wygrana.
5. Zastanów się, czy zależy Ci na długotrwałej współpracy, czy na szybkim jednorazowym 
    kontrakcie, od tego również możesz uzależnić styl i wynik negocjacji, zarówno krótkoterminowy 
    jak i strategiczny.
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Business Coaching

           POLECA!


