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Wstep

Witaj! Dzigkuje Ci za wybranie mojego e-booka. Bardzo cieszy mnie fakt, ze w $wiecie
przepelnionym informacjami generowanymi przez sztuczng inteligencje, wyszukiwarki
internetowe zdecydowate$ si¢ na poszerzanie swojej wiedzy w tradycyjny sposob - za pomoca
ksigzki.

W niniejszej pozycji staralem si¢ zawrze¢ najwazniejsze informacje zwigzane z
negocjowanie, w biznesie i ubrac¢ je w przystepng formg¢. Przelatem na e-papier doswiadczenie i
wiedza jakg zdobylem w swojej ponad 11 letniej karierze zawodowej oraz jako wyktadowca w
Wyzszej Szkole Bankowej we Wroclawiu oraz w Opolu. Wybratem dla Ciebie najwazniejsze, z

mojego punktu widzenia, informacje, ktore przydaja si¢ w praktyce.

Zwro¢ uwage przede wszystkim na rozdziaty, w ktorych opisuje umiejetnosci, ktore
powiniene§ naby¢ a takze techniki 1 strategie, ktore powiniene§ poznac. Staralem sie
skondensowaé najwazniejsze informacje w krotkim, fachowym kursie zawierajacym proste lekcje.
Dzigki temu przejdziesz przez nie tatwo i wygodnie, a ksigzke bedziesz mogl zawsze zabraé¢ ze

soba.

Zycze Ci przyjemnej nauki, owocnych negocjacji oraz powodzenia i sukceséw na Twojej
drodze zawodowej. Niech suma wynegocjowanych dla Ciebie i Twoich zleceniodawcow

pieniedzy begdzie miarg Twojego sukcesu.

Czego Tobie zycze!

Mgr inz. Adrian Prosciak



O czym bedzie ten kurs

Kurs dotyczy negocjacji biznesowych. Negocjacje to ztozony proces wymagajacy
przygotowania, poznania Swojego partner biznesowego a takze siebie i potrzeb swojej organizacji.
Jestem przekonany, ze wiedza zawarta w tym e-booku pomoze Ci naby¢ odpowiednich
umiejetnosci, poznac taktyki i strategie oraz zrozumieé¢ najwazniejsze aspekty negocjacji w

réznych obszarach rynku.

Dzi§ miarg sukcesu pracownikow dziatow zakupéw, a takze sprzedawcow jest ilosc
pieniedzy i jako$¢ kontraktow wynegocjowanych dla swoich pracodawcoéw. Wiasciciele biznesow
muszg umie¢ negocjowac chociazby po to, by mdc zatrudnia¢ dobrych pracownikow i zapewniaé

sobie lukratywne umowy.

Kurs przedstawia w prostej formie 30 lekcji zwigzanych z negocjowaniem. Dzigki nim
poznasz roézne aspekty prowadzenia rozméw biznesowych w réznych obszarach rynku (tych, z

ktorymi spotkasz si¢ najczesciej podczas swojej kariery zawodowej).



Dla kogo jest ten kurs

Negocjujemy niemalze kazdego dnia. Handlowcy i1 sprzedawcy musza pozyskiwaé
klientow 1 osigga¢ wyznaczone targety sprzedazowe. Kupcy sg zobligowani do minimalizowania
kosztéw zakupu surowca, czesci, materiatdéw, produktéw dla firm. Pracownicy i pracodawcy

negocjuja stawki, wlasciciele biznesow - umowy.

Kazdy z nas, kazdego dnia, w pracy i w zyciu osobistym spotyka si¢ z sytuacjag w ktorej
musi przekona¢ kogos$ do swojego zdania, do swojego punktu widzenia. Techniki manipulacji sg
przereklamowane 1 nie etyczne. Dzi§ potrzeba czego$§ wigcej- umiejetnosci rozmowy w
odpowiedni sposob, kreatywnego podejscia do rozwigzywania problemdéw oraz - umiejetnosci

wypracowania wspolnego rozwigzania korzystnego dla wszystkich.

Dlatego wigc kazdy, kto chce zwickszy¢ swoja zdolno$¢ do nawigzywania korzystnych
umow 1 nauczy¢ si¢ wypracowywaé korzystne rozwigzania powinien przeczyta¢ t¢ ksigzke.

Biznesmeni, sprzedawcy, kupcy, pracownicy, handlowcy - ten kurs jest wtasnie dla Was.



Dlaczego mam kompetencje by mowic o
negocjacjach biznesowych

Od ponad 11 lat pracuj¢ w biznesie. Kazdego roku obracam ponad 100 mln. PLN w imieniu
mojego pracodawcy. Od poczatku swojej kariery zaoszczedzitem dla moich pracodawcow ponad
20 mIn. PLN. Od ponad 6 lat pracuje¢ jako kupiec i z negocjacjami mam do czynienia kazdego

dnia.

Gdy pisze ta ksiagzke, jesteSmy po pandemii koronawirusa w latach 2019-2022 oraz w
trakcie wojny na Ukrainie. Na takie sytuacje rynek reaguje bardzo gwaltownie, w sposob trudny
do przewidzenia. Najbardziej odczuwalne dla nas sg teraz galopujaca inflacja, ciagly wzrost cen 1
niedobor niektorych surowcow czy komponentéw oraz droga energia. Dlatego tez dostawcy i
kontrahenci z wigksza czestotliwoscia prosza o spotkania w celu renegocjacji uméw. Negocjuje

wiec bardzo czgsto.

O tym wszystkim mowi¢ rowniez jako prowadzacy wyktady w Wyzszej Szkole Bankowej
we Wroctawiu 1 w Opolu. Wspoélnie zes studentami dyskutujemy 1 przeprowadzamy burze

moOzgow. Ta ksigzka jest rowniez wzbogacona o te przemyslenia.

Kazdy rozdziat jest dodatkowo podparty ksiazka lub artykutem na dany temat. Wierzg, ze
praktyka i teoria maja razem wigksza moc niz osobno, pomimo panujagcego powszechnie

stwierdzenia, ze tylko praktyka jest najwazniejsza.



Wstep do negocjacji biznesowych

Negocjacje biznesowe sa nieodlacznym elementem zycia zawodowego. W handlu,
sprzedazy, zarzadzaniu czy zakupach, niezaleznie od branzy, codziennie uczestniczymy w
rozmowach, ktorych celem jest osiggniecie porozumienia miedzy stronami. Skuteczne negocjacje
pozwalaja na osiagniecie korzystnych warunkéw wspotpracy, zaspokojenie potrzeb obu stron i

dlugofalowy sukces w relacjach biznesowych.

Rozumienie podstawowych zasad negocjacji jest kluczem do sukcesu w dzisiejszym
konkurencyjnym $wiecie biznesu. Fisher, Ury i Patton (2011) w swojej klasycznej ksigzce
"Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving In" ("Jak doj$¢ do tak: negocjowanie
porozumienia bez ustepstw'") przedstawiajag metode negocjacji oparta na zasadach, ktéra skupia
si¢ na rozwigzywaniu probleméw i dazeniu do korzysci dla obu stron, zamiast konkurowania ze

soba.
W mysl tej metody, uczestnicy negocjacji powinni skupic¢ si¢ na nast¢pujacych elementach:

1. Oddzielenie ludzi od problemu: negocjacje moga by¢ trudne i emocjonalne. Aby
skoncentrowac si¢ na merytorycznym rozwigzaniu problemu, warto traktowac druga strone
jako partnera, a nie przeciwnika. Szanuj emocje 1 warto$ci drugiej strony, zamiast

angazowac si¢ w konflikt osobisty.

2. Skoncentruj si¢ na interesach, a nie na stanowiskach: zamiast trzymacé si¢ swojego
stanowiska, staraj si¢ zrozumie¢, jakie sa rzeczywiste potrzeby, obawy i pragnienia drugiej

strony. D3z do rozwigzania, ktore zaspokoi interesy obu stron.

3. Wymyslaj opcje na korzys$¢ obu stron: tworz rézne scenariusze rozwigzania problemu,
ktore beda korzystne zaréwno dla ciebie, jak 1 dla drugiej strony. Im wiecej opcji, tym

wigksza szansa na osiggniecie satysfakcjonujacego porozumienia.

4. Bazuj na obiektywnych kryteriach: ustal kryteria, ktore bedg wyznacznikiem uczciwosci i
warto$ci negocjowanego rozwigzania. Unikaj podejmowania decyzji opartych na

emocjach, presji czy chwilowych impulsach.

Podejscie to zaktada, ze negocjacje sa procesem wspOtpracy, a nie walki o dominacjg.

Stosujac te zasady, negocjatorzy moga osigga¢ porozumienia, ktore sg oparte na wartosciach,



uczciwe i korzystne dla obu stron. W dalszych rozdziatach tej ksigzki, przyjrzymy si¢ szczegotowo
kazdemu z tych aspektow oraz innym kluczowym elementom negocjacji biznesowych, takim jak
psychologia, komunikacja, budowanie relacji czy negocjacje w réznych kulturach. Biorgc pod
uwage te elementy, bedziemy rozwija¢ umiejetnosci niezbedne do prowadzenia skutecznych

negocjacji, ktore przyczynig sie do dtugotrwatego sukcesu w Swiecie biznesu.

W kolejnych rozdziatach przedstawimy rowniez rdzne style i taktyki negocjacyjne, ktore
mozna zastosowa¢ w rdéznych sytuacjach, a takze omowimy metody przygotowania si¢ do
negocjacji 1 radzenia sobie z trudnymi sytuacjami. Zaprezentujemy takze rdéznorodnosc
kontekstow biznesowych, w ktorych negocjacje odgrywaja kluczows role, takich jak negocjacje

w zakresie wynagrodzen, fuzji i przejegc, czy sektorach technologicznym i energetycznym.

Wspolnie z autorytetami w dziedzinie negocjacji, takimi jak Fisher, Ury i Patton, nauczysz
si¢ sztuki negocjowania, ktora pozwoli ci osiggaé lepsze wyniki w zyciu zawodowym, a takze w
codziennym zyciu. Wazne jest, aby postrzega¢ negocjacje jako szans¢ na rozwdj, uczenie si¢ i
doskonalenie umiejetnosci. Dzigki temu bedziesz modgl lepiej radzi¢ sobie z roéznorodnymi
wyzwaniami, ktdre przynosi wspotczesny §wiat biznesu, 1 osigga¢ sukces w kazdej dziedzinie
zycia.
Zrodta: Fisher, R., Ury, W., & Patton, B. (2011). Getting to Yes: Negotiating Agreement Without

Giving In. Penguin.



Psychologia negocjacji

Zrozumienie psychologii negocjacji jest kluczowe dla osiagnigcia sukcesu w rozmowach
handlowych, gdyz pozwala lepiej rozumie¢ procesy myslowe 1 emocje zarowno wiasne, jak i
drugiej strony. W swojej ksigzce "Influence: The psychology of persuasion” (“Wywieranie
wptywu: Psychologia perswazji"), Robert Cialdini (2006) bada mechanizmy wptywania na ludzkie
zachowanie oraz przedstawia sze$¢ zasad, ktére rzadza tym procesem. Wykorzystanie tych zasad

w negocjacjach moze przyczyni¢ si¢ do osiggnigcia korzystniejszych wynikow.

1. Zasada wzajemnosci: ludzie majg naturalng tendencj¢ do odwzajemniania otrzymanych
przystug lub korzysci. W kontekscie negocjacji, dazenie do wspodtpracy i oferowanie
ustepstw moze sktoni¢ druga stron¢ do zaoferowania czego$ w zamian.

2. Zasada konsekwencji: ludzie sg sklonni postgpowaé zgodnie z wczesniejszymi
zobowigzaniami i deklaracjami. Wykorzystanie tej zasady moze polega¢ na wydobywaniu
wezesniejszych o$§wiadczen lub obietnic drugiej strony, co moze pomdc w osiggnigciu
porozumienia.

3. Zasada spolecznej aprobaty: chetniej podejmujemy decyzje, gdy widzimy, Ze inni ludzie,
zwlaszcza osoby, do ktérych mamy zaufanie, podejmuja podobne decyzje. W negocjacjach
mozna uzy¢ tej zasady, prezentujac przyklady innych firm lub osob, ktore zgodzity si¢ na
podobne warunki.

4. Zasada sympatii: wolimy wspotpracowac z osobami, ktére lubimy lub do ktérych czujemy
sympati¢. W negocjacjach warto zwroci¢ uwage na budowanie relacji i wzajemne
zrozumienie, co moze ulatwic osiggnigcie porozumienia.

5. Zasada autorytetu: ludzie sg bardziej sktonni do przestrzegania zalecen lub instrukcji os6b
uwazanych za autorytety w danej dziedzinie. W negocjacjach mozna wykorzystac te
zasadeg, odwotujac si¢ do ekspertow, danych statystycznych lub badan, ktére potwierdzaja
nasze stanowisko.

6. Zasada niedostepnosci: czasami rzeczy, ktére sg trudne do zdobycia, wydajg si¢ bardziej
warto$ciowe. W kontekscie negocjacji, ograniczenie dostepnosci oferty lub podkreslanie

jej wyjatkowos$ci moze zwigkszy¢ zainteresowanie drugiej strony.



Oprocz tych zasad, psychologia negocjacji obejmuje rdwniez inne istotne aspekty, ktore

wplywaja na proces osiggania porozumienia, takie jak:

e Postrzeganie i ocena sytuacji: w trakcie negocjacji, kazda ze stron moze rdéznie postrzegac
I ocenia¢ sytuacje¢. Roznice te moga wynika¢ z roznych doswiadczen, wartosci, celow czy
oczekiwan. Warto dazy¢ do zrozumienia perspektywy drugiej strony, co moze pomdc w
osiggnieciu wspdlnego rozwigzania.

e Emocje i nastroje: emocje odgrywaja znaczacg rol¢ w negocjacjach. Strach, gniew, smutek
czy rado$¢ moga wplywaé¢ na sposob podejmowania decyzji, komunikacji czy
elastycznosci. Dlatego wazne jest zarzadzanie wlasnymi emocjami, a takze rozumienie
emocji drugiej strony.

e Typy osobowosci: rézne typy osobowosci moga wptynaé na styl negocjacji i sposob
podejscia do problemoéw. Nalezy uwzgledni¢ indywidualne cechy charakteru i zachowan
swoje oraz drugiej strony, aby lepiej dostosowac strategie negocjacji.

e Heurystyki 1 btedy poznawcze: w trakcie negocjacji, nasz umyst moze ulega¢ ré6znym
uproszczeniom myslowym (heurystykom) oraz popetnia¢ btedy poznawcze, takie jak btad
potwierdzenia czy efekt kotwiczenia. Zrozumienie i unikanie tych putapek moze poprawié¢
jako$¢ podejmowania decyzji i negocjacji.

e Perswazja i retoryka: umiejetnos¢ przekonywania innych i budowania silnych argumentow
jest kluczowa w negocjacjach. Wykorzystanie retoryki i1 technik perswazyjnych moze

pomoc w osiggnieciu korzystnych warunkéw porozumienia.

Wiedza z zakresu psychologii negocjacji moze pomédc w zrozumieniu zachowan i
motywacji drugiej strony oraz we wlasnym rozwoju jako negocjatora. W kolejnych rozdziatach
ksigzki bedziemy analizowac te aspekty w wigkszym stopniu, aby rozwija¢ umiejetnosci

niezb¢dne do prowadzenia skutecznych negocjacji w réznorodnych sytuacjach biznesowych.

Zrédta: Cialdini, R. B. (2006). Influence: The psychology of persuasion. Collins.



Style negocjacyjne

Zrozumienie réznych stylow negocjacyjnych oraz ich zalet i wad jest kluczowe dla
skutecznego osiggania porozumien. W ksigzce "Essentials of Negotiation” (“Podstawy
negocjacji"), Lewicki, Barry 1 Saunders (2015) identyfikuja pie¢ gltownych stylow
negocjacyjnych, ktore moga by¢ stosowane w zaleznosci od sytuacji, osobowosci uczestnikow czy

celow.

1. Wspodtpraca (kolaboracja): w tym stylu, negocjatorzy daza do osiggnigcia rozwigzania,
ktére przyniesie korzysci obu stronom. Wspoélpraca opiera si¢ na otwartym i1 uczciwym
komunikowaniu swoich potrzeb i oczekiwan, dazeniu do zrozumienia interesoéw drugiej
strony oraz poszukiwaniu kreatywnych rozwigzan. Ten styl jest szczegolnie efektywny w
sytuacjach, gdy budowanie dlugotrwatych relacji 1 zaspokajanie potrzeb obu stron jest
Kluczowe.

2. Konkurencja (rywalizacja): tutaj negocjatorzy daza do maksymalizacji wtasnych korzysci
kosztem drugiej strony. Ten sposob negocjacji moze prowadzi¢ do agresywnych taktyk 1
braku elastyczno$ci. Konkurencja moze by¢ skuteczna w sytuacjach, gdy negocjator ma
silne przekonanie co do swoich racji, gdy zasoby sa ograniczone lub gdy diugotrwate
relacje nie sg priorytetem.

3. Unikanie: negocjatorzy stosujacy ten styl staraja si¢ unikaé konfrontacji i konfliktow. W
rezultacie, moga nie angazowac si¢ w negocjacje lub szybko akceptowaé warunki drugie;j
strony. Unikanie moze by¢ stosowane, gdy negocjator uwaza, ze dalsza dyskusja nie
przyniesie korzystnych rezultatow, lub gdy konflikt moze zaszkodzi¢ relacji.

4. Ustepliwos¢ (akomodacja): w tym stylu, negocjatorzy sa sktonni do ustepstw i
kompromiséw, aby osiaggna¢ porozumienie, nawet kosztem wlasnych interesow.
Akomodacja moze by¢ stosowana, gdy utrzymanie dobrych relacji z druga strong jest
priorytetem, lub gdy negocjator uwaza, ze ustepstwa moga prowadzi¢ do przyszitych
korzysci.

5. Kompromis: w kompromisowym stylu negocjacji, uczestnicy daza do osiaggnigcia
szybkiego 1 satysfakcjonujacego porozumienia poprzez ustgpstwa po obu stronach.

Kompromis jest szczegolnie przydatny, gdy czas jest ograniczony, a zadna ze stron nie jest



W stanie osiggna¢ wszystkich swoich celow. Warto jednak pamigtac, ze nadmierne dazenie
do kompromisu moze prowadzi¢ do osiggni¢cia suboptymalnych rozwigzan, ktére nie w

pelni zaspokajaja potrzeb zadnej ze stron.

Wybdr odpowiedniego stylu negocjacyjnego zalezy od wielu czynnikéw, takich jak
kontekst, cele, zasoby, czas, rodzaj relacji czy osobowosci uczestnikow. Najbardziej efektywni
negocjatorzy potrafig elastycznie dostosowywaé swoj styl do danej sytuacji oraz rozumie€ i

przewidywac style stosowane przez drugg strone.

W praktyce, wiele negocjacji opiera si¢ na mieszankach réznych stylow, a negocjatorzy,
ktérzy potrafia zmienia¢ swoje podejscie w odpowiednim czasie, maja wigksza szanse¢ na

osiggnigcie korzystnych wynikow.

W kolejnych rozdziatach ksigzki przedstawig, jak zastosowaé te rozne style w praktyce
oraz jak dobrze przygotowac si¢ do negocjacji, aby lepiej radzi¢ sobie z r6znorodnymi sytuacjami

1 osiggac sukces zar6wno w zyciu zawodowym, jak 1 prywatnym.

Zrodta: Lewicki, R. J., Barry, B., & Saunders, D. M. (2015). Essentials of Negotiation. McGraw-
Hill Education.



