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NAJWAZNIEJSZE ELEMENTY Z KSIAZKI NEGOCJUJ PLUS ROZPISANIE STRATEGII NEGOCJACJI ZAKUPU MIESZKANIA
Bonus dla oséb, ktdre kupity w przedsprzedazy ksigzke Negocjuj 3

Moja filozofia negocjowania zaktada ogromng role przygotowania do negocjacji jako kluczowego ich etapu. To
wiasnie w tym punkcie kryje sie zwyciestwo lub porazka przy negocjacyjnym stole. Od Twojego przygotowania
bedzie zaleze¢, czy bedziesz potrafit wytgczy¢ emocje, czy bedziesz miat przygotowang dobrg strategie negocjowania,
czy bedziesz znat argumenty negocjacyjne i czy bedziesz sie umiat broni¢ przed zastrzezeniami artykutowanymi przez
drugg strone. Tutaj réwniez tkwi Twoja sita w negocjacjach, ptyngca z umiejetnosci operowania perspektywg i
szukania bolu drugiej strony. Dlatego ten materiat rozpoczne od tego etapu jednoczesnie dzielgc go na dwie czesci:

przygotowanie mentalne i przygotowane operacyjne.

1. Przygotowanie mentalne

Nie od dzi$ wiadomo, ze negocjacje wygrywa ten, ktéremu mniej zalezy. Jesli przekroczysz granice, ktéra nazywa
sie: ,,Umre, jak nie kupie”, to juz przegrates. Kiedy tak sie dzieje? Wtedy, kiedy emocje zwigzane z zakupem czy
sprzedazg s3 tak silne, ze nie wyobrazasz sobie odstgpienia od transakcji. Wéwczas wystarczy, ze druga strona
zastosuje najprostszy blef, polegajgcy na komunikowaniu odstgpienia od transakcji lub ukazaniu innego
kupujgcego/sprzedajgcego, a zgodzisz sie i przyjmiesz byé moze niekorzystng dla siebie oferte. Jak sobie z tym radzi¢?
Na etapie przygotowania do negocjacji musisz przygotowac¢ BATNA.

BATNA, czyli Best Alternative To Negotiated Agreement, to najprosciej: najlepsza mozliwa alternatywa, gdyby
negocjacje zakonczyly sie fiaskiem. Co moze by¢ Twojg BATNA?

e Inny kupujacy/sprzedajacy.

Inne wykorzystanie przedmiotu negocjacji niz sprzedaz.

e Inny produkt (zamiast tego, ktéry aktualnie jest negocjowany).

e Doinwestowanie lub inna forma wykorzystania przedmiotu negocjacji.

e Wynajem zamiast sprzedazy/zakupu.

e Samodzielna budowa zamiast kupowania.

e Przeprowadzenie negocjacji w towarzystwie osoby bliskiej, ktéra dobrze nam zyczy, ale nie jest

emocjonalnie zwigzana z zakupem (np. brat, siostra, kuzyn etc.).

BATNA jest niezwykle waznym elementem przygotowania, poniewaz doskonale wytgcza emocje i pozwala
podejs¢ do sprawy z chtodng gtowa.
W zakresie przygotowania mentalnego nalezy réwniez przygotowac tzw. bdl drugiej strony, czyli odpowiedz

na pytanie, co najgorszego moze sie sta¢ dla drugiej strony, jesli negocjacje z Tobg zakorniczg sie fiaskiem. W
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literaturze ten element nosi nazwe WATNA, czyli Worst Alternative To Negotiaded Agreement. W potocznym
ttumaczeniu bedzie to najgorsza mozliwa alternatywa, gdyby negocjacje zakonczyty sie fiaskiem. Jesli BATNA
przygotowywates dla siebie, to WATNA bedziesz przygotowywac dla drugiej strony. Tego elementu najczesciej uzywa
sie w sytuacji impasu negocjacyjnego, pokazujgc drugiej stronie negatywne konsekwencje wynikajgce z braku
porozumienia. Ma to na celu ukazanie kosztéw drugiej strony po wycofaniu sie z negocjacji. Im bardziej
zaawansowane negocjacje, tym bardziej dotkliwe koszty rezygnacji.

Piszac o przygotowaniu mentalnym, nalezy réwniez wspomniec¢ o naczelnej zasadzie kazdych negocjacji, czyli
wygrany—wygrany. Umiescitem te zasade wtasnie w tej czesci przygotowania do negocjacji, poniewaz bez jej
zachowania mozna wygra¢ negocjacje finansowo, ale przy braku zadowolenia z samego ich przebiegu moze sie
okazac, ze w ogdle nie bedzie satysfakcji. Taki paradoks. Wygrywasz finansowo, przegrywasz mentalnie, np. w
sytuacji, kiedy druga strona zbyt szybko zgodzita sie na Twojg propozycje i masz przekonanie, ze sg to przegrane
negocjacje. Dlatego tez w kazdych negocjacjach powiniene$ dgzy¢ do zachowania zasady wygrany—wygrany. Pomogg
Ci w tym dobre przygotowanie, ale rowniez dobre prowadzenie spotkania negocjacyjnego i samego targowania.
Nawet umiejetne stosowanie technik negocjacyjnych moze wspiera¢ zasade wygrany—wygrany. O tym aspekcie

napisze nieco wiecej w dalszej czesci tego rozdziatu.

2. Przygotowanie operacyjne

Ten punkt bedzie sie sktadat z kilku podpunktdéw, gdyz zawiera sie w nim wiele istotnych dla pdZniejszego
przebiegu negocjacji informacji. Na koricu tego materiatu umiescitem specjalng checkliste, na ktérej znajduja sie

kroki, ktére nalezy wykona¢ na tym etapie. Teraz skupie sie tylko na tych najwazniejszych.

a) Cel negocjacji i widetki

Przed kazdymi negocjacjami powinienes ustali¢ sobie cel minimum i cel maksimum. Pomoze Ci to stworzyé
przedziat, w ktdrym bedzie sie miesci¢ Twoja przestrzen wygrany—wygrany. Jesli jeste$ kupujgcym, to w wiekszosci
przypadkéw Twojg przestrzen od gory bedzie ogranicza¢ pierwsza oferta sprzedajgcego. Nalezy sie wowczas
zastanowic, gdzie chcesz zakoniczy¢ negocjacje, i wykorzystujgc tendencje ludzi do spotykania sie w srodku przedziatu
negocjacji, powinienes$ zaproponowac pierwszg oferte. Oznacza to, ze jesli mieszkanie jest wystawione za 320 tys. zi,
a Ty chcesz je kupi¢ za 300 tys. zt, nie powinienes proponowac w pierwszej ofercie wiecej niz 280 tys. zt. Oczywiscie
to, co napisatem powyzej, stanowi duze uproszczenie. Precyzyjniej opisuje ten aspekt w pierwszej czesci ksigzki,

podajac chocby przyktady srednich réznic miedzy cenami ofertowymi i transakcyjnymi.

b) Argumenty sprzedajgcego za utrzymaniem ceny oraz argumenty kupujgcego za jej obnizeniem

Na temat argumentéw moégtbym napisa¢ osobng ksigzke. W ,,Negocjuj!” doktadnie opisuje konkretne argumenty

dla konkretnych rodzajéw negocjacji. Tutaj chce tylko zwrdéci¢ uwage na bardzo wazng rzecz dotyczgcg argumentow
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wiasnie. Otdz kazdy argument mozna ,przeramowacd”, co znaczy, ze cos, co dla jednej osoby jest zaletg, dla innej
moze by¢ wadg. Ma to znaczenie z osobistymi preferencjami, celem, w jakim dany przedmiot jest kupowany, czy
choéby odmiennymi doswiadczeniami z przesztosci réznych oséb. Majac to na uwadze, jestes w stanie skutecznie
odpowiedzie¢ na kazde zastrzezenie i na kazdy argument znaleZz¢ kontrargument. Najwazniejsze jednak jest to, w jaki
sposdb to zrobisz. Pamietaj, ze odpowiedz argumentem na argument to prosta droga do ktétni i wzajemnego
udowadniana sobie, kto ma racje. A przeciez majg jg obie strony. Dlatego odpowiadajgc na argumenty drugiej strony,
mozesz uzy¢ jednej z technik opisanych przeze mnie w pierwszej ksigzce. Jedng z takich technik jest: ,mysli myslato,
okazato sie”. Ponizej krotki przyktad jej uzycia.

Kupujesz mieszkanie i sprzedajgcy mowi:

— Nie opuszcze ceny, poniewaz blisko jest szkota i dzieki temu mieszkanie znajduje sie w bardzo dobrej lokalizacji.

Oczywiscie mozesz odpowiedzie¢, kontrargumentujac, ze przeciez bliskos¢ szkoty to hatas, a poza tym nie
masz dzieci. Niestety taka odpowiedZ moze narazi¢ Cie na kontrargumentacje i wrecz przekonywanie, ze nie masz
racji, bo... Zrébmy jednak inaczej i uzyjmy techniki MMO. Mozesz odpowiedzie¢ w ten sposdb:

—Tak, wiem, co pan ma na mysli. Szczerze mdéwigc, ja zawsze myslatem podobnie, ze bliskos¢ szkoty to duza
zaleta. Niestety, kiedy moja siostra kupita takie mieszkanie i okazato sie, ze dzieci szybko wyrosty, pojawity sie inne
problemy wynikajgce z bliskosci szkoty. Jednym z nich byt duzy hatas, ktéry powodowat, ze po jakims czasie ciezko
byto wytrzymac te krzyki.

Odpowiadajac w ten sposdb, nie atakujesz drugiej strony i nie prébujesz obalac jej argumentdéw. Zgadzasz sie
nawet z nig, ba, pokazujesz, ze masz podobne doswiadczenia. Niestety w ostatecznym rozrachunku i na podstawie
innych doswiadczen okazuje sie, ze sytuacja wyglada inaczej, niz nam sie wydawato. Dzieki temu nie wywotujesz
automatycznej reakcji obronnej polegajgcej na obronie przez atak.

Metod pracy nad argumentami jest wiecej. Najwazniejsze jednak, abys nigdy nie atakowat argumentéw drugiej

strony, gdyz przyniesie to odwrotny skutek od zaktadanego.

c) Klauzula nadzwyczajnosci

Pojecie to wymyslitem po telefonie od jednego z adeptdw mojego szkolenia z negocjacji dla inwestorow w
nieruchomosci. Dziekowat mi on za wiedze, dzieki ktdrej uzyskat wiele tysiecy ztotych na obnizce ceny
nieruchomosci. Jednak na koricu rozmowy powiedziat cos, co poczatkowo zmrozito mi krew w zytach. Brzmiato to
mniej wiecej tak:

— Wiesz, jest jeszcze jedna rzecz. Otéz stracitem przez ciebie dobrg transakcje. Stato sie tak dlatego, ze podczas
negocjacji miatem juz bardzo dobre porozumienie ze sprzedajgcym, ale przypomniatem sobie jeszcze cos$ ze szkolenia
i chcgc uzyskac lepsza cene, nacisngtem jeszcze raz na sprzedajgcego. Wtedy ten sie wystraszyt i poprosit o przerwe
w negocjacjach. Po przewie o$wiadczyt, ze musi sie jeszcze zastanowié. Po kilku dniach dowiedziatem sie, ze sprzedat
mieszkanie komus innemu.

Stato sie tak, poniewaz kupujgcy, majac juz ustalong doskonatg oferte cenowg, przesadzit z kolejnym
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krokiem. Faktycznie ludzie, ktérzy wrecz sg nakreceni, aby negocjowac, mogg za mocno to robic¢, przez co mogg
traci¢ dobre transakcje. Dlatego wazne jest, aby przygotowac klauzule nadzwyczajnosci. Co moze by¢ takg klauzulg?
Najczesciej sg to inne wazne powody, dla ktérych po prostu nie optaca sie twardziej negocjowac. Byé moze to juz jest
bardzo dobra oferta. By¢ moze jest duza szansa na dalszg wspodtprace z tym kontrahentem w przysztosci albo dzieki
tej transakcji bedziesz miat mozliwos¢ wejscia do ekskluzywnego grona osdb, z ktérymi zrobisz jeszcze lepszy biznes.
Pamietaj jednak o jednej bardzo waznej rzeczy: wszystkie te elementy musisz przygotowac przed negocjacjami. Jedli

zrobisz to w tracie rozmow, nie bedg to klauzule nadzwyczajnosci, a co najwyzej racjonalizowanie wtasnych emocji.

d) Demony sprzedajgcego

Kazdy z nas zna wady tego, co oferuje innym. Jesli jestes kupujacym i przed negocjacjami ustalisz, jakie demony
moze posiadac kontrahent, wystarczy, ze podczas rozmow tylko o nich wspomnisz. Sprzedajacy bedzie wiedziat, ze o
nich wiesz, a co za tym idzie — bedzie czut presje do obnizenia ceny. W pierwszej czesci ksigzki opisatem na
przyktadach, w jaki sposéb mozesz poszukiwac tych demondw u drugiej strony oraz w jaki sposéb umiejetnie ich

uzywac podczas negocjacji.

e) Strategia

Nie od dzi$ wiadomo, ze nawet najgorsza strategia negocjacji nie jest tak zta jak zupetny jej brak. Sytuacja nie jest
jeszcze tragiczna, jesli negocjujemy sami. Nawet jesli co$ nas zaskoczy, mozemy reagowac samodzielnie, nie musimy
sie z nikim konsultowac. Czesto jednak idziemy na negocjacje z drugg osobg. Powinnismy mie¢ wtedy doktadnie
ustalone:

e role w zespole negocjacyjnym,

o kolejne kroki i strategie ustepstw,

e kiedy ijakie techniki negocjacji bedziemy stosowag,

e sposOb zachowania w sytuacji, kiedy druga strona zrobi cos, na co nie byliSmy przygotowani,

e w jakich sytuacjach prosimy o przerwe i ktére elementy negocjacyjne bedg wymagaty wspdlnego

ustalenia, zanim zostang ogtoszone drugiej stronie.

f) Mozliwa konkurencja

Jesli wezmiemy pod uwage negocjacje w biznesie, temat rozpracowania konkurencji wydaje sie by¢ jednym z
priorytetowych. W codziennych negocjacjach nie tyle nie ma on znaczenia, co znacznie trudniejsze jest ustalenie, z
kim druga storna mogta juz rozmawiaé i najwazniejsze — jakg oferte uzyska¢. W negocjacjach w biznesie sytuacja jest
nieco bardziej sprzyjajgca. Wiekszos$¢ osdb dziatajgcych w danej branzy orientuje sie, kto jest ich gtéwng konkurencja
i z kim najczesciej sie mierzg u konkretnych klientéw. Jesli jednak nie masz jeszcze duzego rozeznania, wystarczy, jak

rozpoczniesz od trzech zrédet poszukiwania informacji o ewentualnej konkurencji, z ktdrg moze rozmawiaé Twoj
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klient.

e Dotychczasowa wspétpraca. W tym przypadku wazne jest doktadne przeszukanie internetu i innych
dostepnych zrédet pod katem ewentualnej wczesniejszej wspdtpracy Twojego klienta z konkurencjg. Zdarza
sie, ze wystarczy wpisa¢ w Google nazwe klienta i nazwe potencjalnej konkurencji. Przyktadowo, prowadzac
firme szkoleniowg, najczesciej znajduje w ten sposdb referencje moich konkurentéw u klientéw, z ktérymi
wiasnie planuje rozpocza¢ wspétprace. Wtedy wiem juz, z kim przyjdzie mi konkurowaé, i mam pojecie,
czego moge sie spodziewaé pod katem ewentualnej oferty konkurencji.

e Geograficzne potozenie siedziby firmy Twojego klienta. Najczesciej nie dysponuje on nadmiarem czasu i ma
ograniczone mozliwosci poszukiwania dostawcy. Czesto waznym aspektem jest bliskos$¢ potozenia firmy
dostawcy produktu czy ustugi. Zweryfikuj otoczenie swojego przysztego klienta pod katem poszukiwania
konkurencji i od tych wtasnie firm rozpocznij przygotowanie w tym zakresie.

e Kontakty spotecznosciowe klientdw. Sprawdz koniecznie wszelkie media spotecznosciowe i portale kariery
pod katem sieci powigzan Twojego klienta. Czesto sie zdarza, ze majg oni publicznie widoczne konta oraz
komentujg posty swoich kolegdéw. Sprawdz, czy ci koledzy to czasem nie Twoi konkurenci. Jesli tak, to

zapewne ich oferta jest juz znana Twojemu potencjalnemu klientowi.

g) Baza pytan

Warto przed kazdymi negocjacjami przygotowac sobie baze pytan. Jest to zbior wszelkich pytan, jakie bedziesz
mégt zadaé sprzedajagcemu/kupujgcemu. Co wazne, zadawanie ich powinno za kazdym razem prowadzi¢ Cie do
uzyskania konkretnego efektu negocjacyjnego, czyli:

e motywacji sprzedajgcego/kupujgcego do dokonania transakcji — to jeden z najistotniejszych elementéw
decydujacych o powodzeniu negocjacji;

e kiedy sprzedajacy wszedt w posiadanie danej nieruchomosci lub przedmiotu. Na tej podstawie mozemy
ustali¢ ewentualng cene zakupu. Zdecydowanie fatwiej negocjuje sie cene mieszkania z kims, kto juz zarobit
na nim 400%, niz z osobg, ktéra minimalizuje strate;

e czas, w jakim druga strona chce zakonczy¢ transakcje. W negocjacjach réwniez dziata zasada Pareto. W tym
przypadkéw mozna powiedzieé, ze 80% wszelkich ustepstw strony podejmuja w ostatnich 20% czasu
przeznaczonego na negocjacje. Dlatego dobrze jest ustalié, jak bardzo drugiej stronie zalezy na czasie. Tutaj

zatrzymam sie na chwile, aby przekazad istotng informacije.

Najczesciej pytamy: Czy zalezy panu na czasie? Zastandw sie teraz, co by$ odpowiedziat na tak zadane pytanie?
90% odpowiedzi w procesie negocjacji bedzie sugerowag, ze drugiej stronie nie zalezy na czasie. Dzieje sie tak,
poniewaz kazdy z nas ma ogdlng swiadomos¢, co sugeruje fakt, ze nam sie spieszy. Jesli zalezy Ci na czasie, znaczy to,

ze masz duzg presje na obnizenie/podniesienie ceny. Dlatego jesli nawet bedzie on dla Ciebie wazny, nie powiesz
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tego drugiej stronie. Jak wiec mozesz to zamieni¢? Wystarczy delikatnie zmodyfikowaé pytanie:

Jak szybko chce pan sfinalizowac transakcje?

Formutujgc w ten sposdb pytanie, masz wieksze prawdopodobienstwo, ze druga strona odpowie zgodnie z
prawda. Nie pytasz przeciez o to, czy kto$ ma ndz na gardle, tylko o to, czy chce szybko zrealizowa¢ transakcje.
Pomaga tutaj fakt, ze przeciez kazdy chce szybko sfinalizowa¢ kazdg transakcje. Méwigc krétko, masz szanse uspic

czujnosc drugiej strony.

h) Strategia negocjacji

Piszagc ,strategia”, mam na mysli gtdwnie utozony wczesniej przez Ciebie scenariusz negocjacji. Jaki masz cel i
widetki, jak rozpoczniesz, jakg bedziesz miat strategie ustepstw, kiedy zrobisz przerwe, czy i kiedy bedziesz grat swojg
BATNA, jak wykorzystasz argumenty, ktére wczesniej przygotowates itd.?

Szczegdlnie wazne jest przygotowanie strategii, gdy negocjujesz wspdlnie z drugg osobg. Bardzo czesto spotykam
sie z sytuacjami, w ktérych w zespole negocjacyjnym pojawiajg sie rozbieznosci, i nie mam tu na mysli celowej gry
negocjacyjnej. Takie rozbieznosci wynikajg z wielu elementéw, gtéwnie jednak biorg sie z réznic osobowosciowych i z
innego poziomu odpornosci na stres.

Dlatego zdecydowanie sugeruje, abyscie w takich przypadkach wspélnie ustalali strategie co do wszelkich
krokéw. Piszgc ,wspdlnie”, mam na mysli doktadne przedyskutowanie posuniec i zagrywek, ktére bedziecie
wykonywac. A zdecydowanie najwazniejszg kwestig bedzie ustalenie, kiedy bedziecie prosi¢ o przerwe. Ten ostatni
element moze by¢ réwniez traktowany jako koto ratunkowe w sytuacji, kiedy zwyczajnie nie wiecie, co dalej zrobic.
Prosba o przerwe jest zdecydowanie lepsza niz improwizacja.

Zawsze powtarzam, ze przygotowanie do negocjacji jest zdecydowanie najwazniejszym elementem catego
procesu. Wszelkie btedy, ktére popetnisz na kolejnych etapach, niemal zawsze wynikajg z nieodpowiedniego
przygotowania. To, co napisatem powyzej, to absolutne podstawy w zakresie przygotowania do negocjacji. Jesli

chcesz poznad rozwiniecie tych punktéw na przyktadach, polecam przeczytanie ,,Negocjujl!”.

3. Przed spotkaniem

Kiedy jestes juz doskonale przygotowany do negocjacji, nie pozostaje nic innego, jak wyruszy¢ na spotkanie
przygody. Cokolwiek negocjujesz, zalecam Ci przyby¢ na miejsce wczesniej. Kupujgc nieruchomosé, dobrze jest
zweryfikowac kilka elementoéw, takich jak:

e tatwosc¢ zaparkowania na miejscu;

e rzeczywisty stan techniczny budynku;

e rzeczywiste otoczenie i odlegtosci;

o jeslijestes w stanie, to dobrze jest porozmawiac z sgsiadami, najlepiej z innej klatki, i podpytaé o

problemy. Z innej klatki, poniewaz zalezy nam, aby sgsiedzi nie zorientowali sig, ktére mieszkanie chcesz
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kupié. Sgsiedzi sg doskonali w dostarczaniu demondw sprzedajgcego. Dodatkowo ci z innej klatki
przynajmniej w teorii sg obiektywni. Dlatego lepiej, aby$ nie zdradzat im, ze bedziesz kupowat mieszanie
na wynajem dla studentéw, jesli oczywiscie takie jest Twoje faktyczne zamierzenie i cel zakupu;

wyglad klatki schodowej, szczegdlnie drzwi sgsiadéw, czy ewentualne hatasy dochodzgce z innych

mieszkan.

Powyzej opisane elementy to tylko kilka przyktadéw, ale wedtug mnie najwazniejszych z punktu widzenia ich

przydatnosci w trakcie pdzniejszych negocjacji. W niektdrych sytuacjach negocjacyjnych bedzie ich wiecej, aw

niektérych praktycznie nie bedziesz miat szans na dokonanie ogledzin przed spotkaniem. Z reguty jednak takie

negocjacje dotycza przedmiotdéw o matej wartosci, jak sprzet RTW/AGD i tym podobne.

4. Poczatek spotkania

Poczatek spotkania to kolejny istotny element procesu negocjacji niedoceniany przez negocjatorow. Oto

najczestsze btedy popetniane przez niedoswiadczonych negocjatorow:

narzekanie na stan techniczny przedmiotu zakupu, zanim jeszcze zostanie zbudowana jakakolwiek relacja
z drugg strona. Funkcjonuje btedne przekonanie, ze obnazanie wad przedmiotu negocjacji juz na
poczatku rozmoéw wspiera site negocjacyjng. Jest wrecz przeciwnie — druga strona juz na wstepie
negatywnie sie do Ciebie nastawia i jej sktonnosé do obnizenia ceny zdecydowanie spada;

brak poswiecenia czasu na dopasowanie sie do rozmoéwcy. Ludzie lubig takich samych jak oni. Znaczy to,
ze powinienes sie do nich dopasowac na wielu ptaszczyznach. Mam tu na mysli np.: tempo méwienia,
ton gtosu, proporcje méwienie—stuchanie czy tez jeden z istotniejszych elementéw, czyli typ osobowosci;
zbyt szybkie przejscie do rozmowy o cenie. Jesli nie wykonasz kroku opisanego powyzej,
najprawdopodobniej zawsze przejdziesz za szybko do rozmowy o cenie. Gdy bedziesz miat podaé swoja
niska cene, to jak myslisz, jak zareaguje na nig osoba, z ktérg zdgzytes sie juz zaprzyjaznic, a jak ta, o

ktorej jeszcze nic nie wiesz?

Trzy opisane powyzej grzechy mozna traktowac jako grzechy gtéwne. Jest ich wiecej, ale nie sg one juz tak

krytyczne jak powyzsze. Jesli unikniesz ich i skupisz sie na budowaniu relacji, zdecydowanie wystarczy to, aby

targujac sie pdzniej z drugg strong, byto Ci po prostu tatwie;.

5. Targowanie sie

W ocenie wielu 0séb to tutaj znajduje sie clou negocjacji. Jesli jednak czytate$ uwaznie poprzednie akapity,

wiesz, ze nie do konca jest to zgodne z prawda. Istotny jest jednak fakt, ze wszystko, co robites do tej pory, przydaje

sie wiasnie na tym etapie. Targowanie sie jest wiec w duzej mierze wypadkowg poprzednich etapéw. Gdybym jednak

miat wyodrebnié absolutnie najwazniejsze jego etapy, to bytyby to:
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a) Zanim podasz swojg cene, zrob wszystko, aby to druga strona jako pierwsza przedstawita oferte.

Takie dziatanie ma zdecydowanie wiecej pluséw niz minuséw. Musisz jednak pamieta¢, ze poza faktem
korzystnym, czyli ze ta oferta moze by¢ lepsza, niz sie spodziewates, mozesz rdwniez zostaé wysoko zakotwiczony.
Mam tu na mysli sytuacje, gdy druga strona zaproponuje skrajnie niskag/wysokg oferte, ktéra moze sprawié, ze
nieswiadomie bedziesz sie odnosit do tego poziomu, zamiast trzymac sie swojej strategii.

b) Negocjuj oferte drugiej strony, zanim sam podasz swojg. By¢ moze druga strona ma wiekszg sktonnosé do

obnizenia/podniesienia swojej oferty, niz pierwotnie sgdzites.

c) Nigdy nie zgadzaj sie na pierwszg oferte.

Nawet w sytuacji, kiedy jest lepsza, niz chciates uzyskad. Jesli istnieje ryzyko, ze Twoja odmowa spotka sie z
reakcjg, ktdra moze zaprzepasci¢ szanse na dobry zakup, ogranicz sie do marudzenia na oferte drugiej strony. Nie
musisz jej odrzucaé. Wystarczy, jak wyrazisz dezaprobate i dopytasz, co jeszcze mozna zrobic z tg propozycja. Jesli
nic, trudno. Wazne, aby druga strona wiedziata, ze liczyte$ na wiece;j.

d) Mierz wysoko/nisko.

Predzej czy pdzniej nadejdzie moment, w ktdrym bedziesz musiat podac swojg cene. Wtedy wtasnie przyda sie
relacja zbudowana na wczesniejszych etapach. Podajac niskg kwote, zawsze narazasz sie na negatywna reakcje
drugiej strony. Jesli jednak wczesniej zbudowates relacje, zdecydowanie zmniejszasz ryzyko agresji i tego, ze druga
strona po prostu sie obrazi.

Kolejna kwestia to sposéb, czyli forma, w jakiej przedstawisz swojg propozycje. Jesli zrobisz to bez jakiegokolwiek
komentarza, ryzykujesz najbardziej. Sugeruje przedstawienie propozycji w taki sposdb, aby kwota, ktérg podasz,
wynikata z obiektywnego czynnika, niepodlegajacego Twojej kontroli. Jesli kupujesz na kredyt, moze to by¢ zdolnosé
kredytowa, jesli kupujesz za gotdwke, mozesz powotac sie na nagty przypadek, przez ktéry bedziesz dysponowat
mniejszg kwotg, niz pierwotnie zaktadates. Najwazniejsze, ze to Wasz wspdlny problem do rozwigzania.

e) Ustepuj powoliicoraz mnie;j.

Jak powinna wygladac strategia ustepstw? Po pierwsze podziel swéj duzy przedziat na co najmniej trzy mniejsze.
Nigdy nie schodzZ od razu z catosci swojego przedziatu. Prowokuje to tylko drugg strone do wiekszego nacisku na
kolejne ustepstwa. Po drugie niech Twoje pierwsze ustepstwo bedzie nieco wieksze, a kazde kolejne coraz mniejsze.
Liczy sie fakt samego ustepstwa, mniej jego wielkos¢. Po trzecie nie polecam tzw. krakowskiego targu, ale oczekuj, ze
zaproponuje go druga strona. Proponujgc go, czyli spotkanie w sSrodku przedziatu, zamykamy caty przedziat ze swojej
strony do jego srodka. Jesli druga strona go zaproponuje, zamknie z kolei przedziat ze swojej strony do srodka. Wtedy
jedyne, co bedziesz musiat zrobi¢, to nie zgodzi¢ sie na taki podziat i zaproponowac spotkanie w innej czesci
pozostatego przedziatu.

f)  Wykorzystaj techniki negocjacji.
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Istnieje wiele technik negocjacji. W pierwszej czesci ksigzki opisatem te, ktdére albo uwazam za warte stosowania
i skuteczne, albo takie, ktére warto znaé, zeby umie¢ sie przed nimi broni¢. Nie bede ich teraz opisywat ze wzgledu
wiasnie naich liczbe i przedstawienie w ,,Negocjuj!”. Napisze jednak kilka stéw istotnych z punktu widzenia pracy z
technikami negocjacji. Po pierwsze pamietaj, ze techniki negocjacji nie stuzg do tego, abys manipulowat drugg strong
w celu osiggniecia jednostronnej korzysci. Gtdwnym celem ich stosowania powinno by¢ tworzenie porozumienia w
oparciu o strategie wygrany—wygrany. Mam tu na mysli sytuacje, w ktdrej stosujgc technike negocjacji, powodujemy,
ze druga strona czuje sie wygrana. Czesto powtarzam, ze w wielu sytuacjach jest to wazniejsze niz wynik finansowy
rozméw. Po drugie powinienes$ wiedzie¢, jak bronic sie przed najczesciej stosowanymi technikami. Juz sama ich
znajomosc chroni Cie przed osobami je stosujgcymi. Widzac, jak ktos dziata, wiesz, w ktérym kierunku zmierza i co
chce osiggnac, a to juz bardzo duzo. Mozesz przeciez udawaé, ze poddajesz sie jej dziataniu i w odpowiednim
momencie zareagowac ostrzej, kiedy czujnos¢ drugiej strony bedzie uspiona. Druga strategia polega na szybkim
demaskowaniu uzywania techniki przez drugg strone. Kiedy zorientujesz sie, ze wykorzystuje ona jakas, mozesz
powiedzieé tak:

— Prosze pana, czytatem takg ksigzke o negocjacjach i tam byta wiasnie opisana technika, ktdrg pan teraz stosuje.
Nazywato sie to chyba zdechta ryba czy zdechty pies. Nie pamietam doktadnie, ale znam jg i wiem, do czego pan
zmierza.

Oczywiscie napisatem to z przymruzeniem oka, ale z reguty taka forma reakcji na technike negocjacji powoduje,
Ze osoba jg stosujgca wycofuje sie zardwno z jej stosowania, jak i ze stosowania kolejnych technik, ktére zamierzata
wykorzystaé na dalszym etapie negocjacji. Ty sam sprawiasz wrazenie osoby zdecydowanej, pewnej siebie oraz
znajacej techniki negocjacji. W ten sposdéb mozna nieco jg zdeprymowac, co utatwi Ci zadanie. Przede wszystkim
jednak rozméweca powinien zaprzestaé stosowania jakichkolwiek technik z obawy przed wykryciem przez Ciebie tej

formy manipulacji.

6. Impas negocjacyjny i zakonczenie rozmoéw.

W trakcie negocjacji nie zawsze wszytko idzie zgodnie z planem, ktdry sobie zatozytes podczas przygotowania.
Bardzo czesto pojawiajg sie trudne sytuacje, gtéwnie w trakcie przedstawiania argumentéw lub kontrargumentéw.
Opisujac etap przygotowania do negocjacji, poruszytem juz kwestie argumentéw i ich ,przeramowania”. W pierwszej
czesci ksigzki opisuje kilka metod, w jaki sposdb powinnismy reagowac na obiekcje i zastrzezenia, a na réznych moich
materiatach, np. blog na Youtube mozesz znalez¢ materiaty na temat mojej filozofii pracy z obiekcjami drugiej strony.
Mam tu na mysli gtdwnie porzucenie kontrargumentowania, wchodzenia w polemike i udowadniania na rzecz
pokazywania réznych spojrzen na dany problem oraz wzbudzania watpliwosci.

Zdarza sie jednak, ze pomimo doskonatych umiejetnosci radzenia sobie z obiekcjami czy zastrzezeniami dochodzi
do impasu negocjacyjnego. Jest to sytuacja, w ktdrej obie strony mocno trzymaja sie swoich stanowisk, nikt nie chce
ustgpié, a réznice pomiedzy tymi stanowiskami sg duze. Woéwczas porozumienie oddala sie i istnieje duze ryzyko, ze

transakcja nie dojdzie do skutku. Co wéwczas mozna zrobi¢?
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a) Wskazanie celu.

Wskazanie celu to nic innego jak powrdt do tego, w jakim celu sie spotkaliSmy. Niestety czesto podczas
negocjacji ludzie tak bardzo skupiajg sie na walce i przerzucaniu argumentami, ze zapominajg, po co tak naprawde
sie spotkali. Warto im o tym przypomnieé i wskaza¢, ze Wasze cele sg zbiezne i wcale nie jest to walka, tylko
dochodzenie do porozumienia. Mozesz to zrobi¢, méwigc np.: Skupmy sie na konkretach. Paristwo chcecie sprzedac¢
to mieszkanie, a my chcemy je kupic. Mamy zbiezne cele i warto sie porozumiec. Szczegdlnie wazne jest to drugie
zdanie, poniewaz po jego wypowiedzeniu mozesz ptynnie przejsé¢ do punktu b.

b) Wskazanie WATNA.

Na etapie przygotowania pisatem, czym jest WATNA. Teraz przedstawie jej praktyczne wykorzystanie. Znajac
WATNA drugiej strony, mozesz wtasnie na tym etapie rozmow wskazac je oraz przedstawic jako cos, czego rowniez
nie chcesz. Wracajac do naszego przyktadu, mozesz uzyé stéw: Mamy zbiezne cele i warto sie porozumiec¢. Wiele
aspektdw mamy juz ustalonych i szkoda bytoby to straci¢. Poza tym... Po ostatnich stowach mozesz wymieni¢ WATNA
drugiej strony lub tylko je zasygnalizowaé. W ten sposdb moze ona odczué, ze warto sie z Tobg jednak porozumieé,
gdyz koszty braku porozumienia bedg wyzsze niz porozumienia sie na nieco gorszych warunkach, niz pierwotnie
zaktadata.

c) Pokazanie hipotetycznych rozwigzan.

W trakcie impasu obie strony mocno usztywniajg swoje stanowisko. Moze to powodowac, ze nawet
akceptowalne dla nich ustepstwa beda trudne do wypowiedzenia. Jesli zapytasz o hipotetyczne kroki, mozesz
zniwelowac te niechec. Nikt przeciez nikogo nie prosi o podanie wigzgcych warunkdéw. Rozwazamy tylko, co by byto
gdyby. Moze uzyc¢ stow: OK, to zastandwmy sie, co mozemy zrobic, gdybyscie hipotetycznie zgodZzili sie na... Czego
byscie oczekiwali w zamian? Zdecydowanie polecam Ci ten punkt w trakcie wychodzenia z impasu. Z mojego
doswiadczenia wynika, ze jest on kluczowy w procesie wychodzenia z niego.

d) Odtozenie w czasie kwestii, ktéra spowodowata impas, i zajecie sie inna.

Jesli w trakcie negocjacji pojawia sie kwestia, ktdra powoduje ktopot, i obie strony zaczynajg sie antagonizowad,
warto poprosic o zajecie sie innym elementem lub zrobi¢ przerwe. Czesto wigze sie to ze zrobieniem nawet dtuzszej
przerwy, liczonej w dniach lub tygodniach. Najwiekszg zaletg takiego dziatania jest mozliwos¢ zajecia sie innymi
kwestiami, w przypadku ktérych tatwej bedzie sie porozumiec. Jesli pozostate ustalenia pdjda tatwiej, tatwiej bedzie
rowniez wrdcié do kwestii, ktéra spowodowata impas. Sprawi to tez, ze WATNA drugiej strony bedzie silniej na nig
oddziatywad.

e) Poszukiwanie sojusznika.

Jesli negocjujesz z wiecej niz jedng osobg, w trakcie impasu mozesz zidentyfikowac, ktdra z nich jest lepiej
nastawiona. Mam tu na mysli nastawienie do realizacji transakcji. Czyli jest to osoba, ktérej bardziej zalezy. Jesli

zachowanie drugiej strony jest szczere i nie gra ona strategii ,,dobry i zty glina”, znanej chocby z filméw, masz duzg
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szanse, aby wptyngé na tego negocjatora, ktory jest Ci bardziej przychylny. Przekonanie go bedzie tatwiejsze, a jako
Twoaj sojusznik bedzie miat wptyw na drugiego negocjatora.

W trakcie impasu mozesz wykonywac powyzsze kroki jako proces. Mozesz réwniez wykonywaé je jako oddzielne
czynnosci, ale wowczas ich skutecznos¢ bedzie mniejsza.

Ostatnim aspektem, ktdry chce poruszy¢ w tym rozdziale, jest zakoriczenie negocjacji. Piszac ,,zakonczenie”,
mam na mysli moment, ktdry bedzie dobry dla Ciebie, aby zakoiczy¢ rozmowy i ustali¢ cene. Technik zakoriczenia
negocjacji jest wiele. W dalszej czesci opisuje nawet takg, ktdra bazuje na wizualizacji korzysci z zakonczenia
transakcji. W pierwszej czesci pojawito sie kilka technik zakonczenia, tutaj przypomne tylko dwa, wedtug mnie
najlepsze sposoby.

Pierwszym z nich jest tzw. finalne ustepstwo. Na czym ono polega? Oferujesz ostatnie ustepstwo, wyraznie
sugerujac, ze w zamian za nie oczekujesz zamkniecia transakcji. Inny mozliwy sposdb zastosowania tej techniki
polega na zaoferowaniu zamkniecia transakcji w zamian za pozadane przez nas finalne ustepstwo. Mozesz uzy¢ stéw:
Panie Wojtku, zrébmy tak. Zgodzimy sie na ostatnie ustepstwo w wysokosci 0,5%, ale w zamian musze podpisac
umowe jeszcze dzis. W takiej sytuacji obie strony co$ otrzymuja: Ty podpisujesz umowe i masz zamkniecie transakcji,
a druga strona zyskuje dodatkowe ustepstwo.

Drugi sposéb bedzie w pewnym sensie zaprzeczeniem tego, co napisatem w punkcie dotyczgcym teorii ustepstw,
a mianowicie, ze nie powinnismy proponowac podziatu dzielgcej nas réznicy na pét, gdyz takie dziatanie skutecznie
zamyka potowe korzystnego dla nas przedziatu negocjacji. Od tej zasady jest jednak jeden wyjatek. Takie dziatanie
moze by¢ bardzo skuteczng metoda zamkniecia negocjacji, pod warunkiem ze punkt, ktéry jest pozgdanym przez nas
miejscem zakonczenia, znajduje sie wtasnie w potowie dzielgcego nas przedziatu. Wéwczas mozemy nawet potgczyé

,krakowski targ” z technikg finalnego ustepstwa w celu zwiekszenia skutecznosci zamkniecia rozmow.
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STRATEGIA NEGOCJACIJI ZAKUPU MIESZKANIA

JAKI ADRES? Z KIM ROZMAWIASZ? KTO JESZCZE MOZE BYC DECYZYINY?

ZA WIEDZE W JAKIE) DZIEDZINIE MOZESZ POCHWALIC DRUGA  CO CIE £tACZY Z DRUGA STRONA (NP. HOBBY)?
STRONE?

ILE MOZESZ MAX ZAPtACIC? PONIZEJ ILU JUZ NIE NEGOCJUJESZ | DLACZEGO? JAK DEUGO OGLOSZENIE JEST
NA RYNKU?
JAKA JEST DLA CIEBIE BATNA? JAKA JEST WATNA DLA DRUGIEJ STRONY?
JAKIE MOGA BYC DEMONY SPRZEDAJACEGO? JAKIE MOGA BYC ARGUMENTY ZA OBNIZENIEM CENY?
STRATEGIA NEGOCJACII

1. Chwalimy mieszkanie lub okolice:

2. Nawigzujemy dyskusje na luzny, wspdlny temat, ktérym interesuje sie druga strona

3. Chwalimy drugg strone za wiedze w jakiej$ dziedzinie:

4. Moéwimy historie, dlaczego potrzebujemy mieszkania w tej lokalizacji:

5. Pytamy JAKIE SA POWODY SPRZEDAZY oraz JAK DtUGO JUZ SPRZEDAJE MIESZKANIE?

6. Jesli sprzedaje dtugo: wskazujemy, ze pewnie jest zmeczony sprzedazg. Jesli
sprzedaje kréotko: wskazujemy, ze bedzie zmeczony telefonami od posrednikdw.

7. Pytamy o demony sprzedajgcego.

8. Zadajemy pytanie o wszelkie technikalia: sgsiedzi, czynsz, optaty, SM, rodzaj
ogrzewania, spodziewane remonty, klatke schodowg, ekspozycje okien, stan
techniczny stolarki, balkon, piwnice, parking, zmarnowane metry — wszystko, co
moze obnizy¢ cene lub jest istotne.

9. Wstep do negocjacji: JAK SZYBKO MOZEMY UMOWIC SIE NA SPRZEDAZ MIESZKANIA?

10. Gambit - otwarcie negocjacji: JAKA JEST REALNA CENA SPRZEDAZY?

11. Nie zgadzaj sie na pierwsza oferte: LICZYtEM NA WIEKSZA OBNIZKE.

12.Negocjuj, zanim podasz swojg cene: HIPOTETYCZNIE, GDYBY CENA BYtA TAKA TO...?

13. Mierz wysoko, podaj swojg cene, uzyj czynnikdw zewnetrznych:
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14. Kontynuuj negocjacje: CO BY SIE MUSIAtO STAC, ABY OBNIZYC CENE JESZCZE O x%?
15.Strategia ustepstw: 1.......cccooceeriieinnnenns 2 B
13. Jakie finalne UStEPStWO ZASTOSUJESZ: ..ccevveveerieeie ettt sttt st s
14. Co na impas: My chcemy kupic¢, Pan chce sprzedac, jestesmy blisko, a szkoda by bytfo
gdyby WATNA.
15. Rosyjski front: 1......cccceevvvvieenreennnnn. 2 s K RN

PODSUMOWANIE | WNIOSKI

JAKIE KWOTY ZOSTALY PODANE PRZEZ OBIE STRONY NA JAKI TERMIN ZAPLANOWALES KONTYNUACJE
(jesli nie doszto do porozumienia)? NEGOCIACJI LUB PONOWNY KONTAKT, PODPISANIE

u b~ WON B

00

10
11
12
13

14
15

16

17

umMowy?

PODSUMOWANIE: PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJACII

Czy postapites$ zgodnie z zasadg 100/10/3/1? TAK / NIE
Czy przygotowates BATNA dla siebie i WATNA dla drugiej strony? TAK / NIE
Czy przygotowates i uzytes argumenty za obnizeniem wartosci nieruchomosci? TAK / NIE
Czy wiedziates z kim bedziesz rozmawiac i byta to osoba decyzyjna? TAK / NIE
Czy przygotowates swoje maksimum, potencjalne kroki postepowania oraz TAK / NIE
strategie ustepstw?

Czy przygotowates zakres dziatan, ktére podejmiesz, jesli dojdzie do impasu (np. TAK / NIE

wystanie kolegi z gorszg propozycja dla drugiej strony)?

PODSUMOWANIE: DZIAtANIA PRZED NEGOCJACIAMI

Czy sprawdzites$ jak dtugo jest ogtoszenie i okazato sie to prawdga? TAK / NIE
Czy przygotowates zadatek i druk umowy cywilnoprawnej? TAK / NIE
Czy przeprowadzites wywiad z posrednikiem? TAK / NIE

PODSUMOWANIE: SPOTKANIE (motywacja kupujacego, finansowanie, small-talk)

Czy po wejsciu do mieszkania pochwalite$ sprzedajgcego/mieszkanie/okolice? TAK / NIE
Czy nawigzate$ dyskusje na luzny temat? TAK / NIE
Czy zadates pytanie o motywacje do sprzedazy? TAK / NIE
Czy zadates pytanie o to, jak dtugo wtasciciel mieszka juz w tym mieszkaniu i TAK / NIE
podjates prdbe ustalenia, kiedy je kupit?

Czy zapytates$ o sgsiadow i komfort mieszkania? TAK / NIE
Czy zadates$ pytania o wszystkie rodzaje istotnych kosztow (czynsz, optaty, TAK / NIE
rodzaj ogrzewania etc.)?

Czy dowiedziates sie, na kiedy sprzedajgcy potrzebuje pienigdze i w jakiej TAK / NIE
wysokosci?

Czy sprawdzites motywacje sprzedajgcego do sprzedazy w przypadku rozliczenia TAK / NIE
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sie gotowka?
Czy dowiedziates sie, jakie byty remonty w budynku i jakie sg planowane?
Czy zadates$ pytanie, jak dtugo sprzedaje? Jakg reakcje zauwazytes?

PODSUMOWANIE: NEGOCJACIE
Czy podjates prébe negocjacji oferty drugiej strony, zanim przedstawites swojg?
Czy przedstawiajgc swojg oferte, mierzytes wysoko?
Czy nie zgodzites sie na pierwszg propozycje?
Czy rozpoznates stosowanie przez sprzedajgcego technik negocjacji?
Czy stosowates strategie ustepstw i czy robites wszystko, aby druga strona
pierwsza wychodzita z propozycjg (np. podziatu réznicy na pot)?
Czy jesli doszto do impasu, podjates dziatania majgce na celu zmiekczenie
sprzedajgcego?
Czy pogratulowates drugiej stronie po zakoriczeniu negocjacji?
Zadaj sobie pytanie: Co mogtem zrobic lepiej w tych negocjacjach i co byto
czynnikiem sukcesu/porazki?

UWAGI:

TAK / NIE
TAK / NIE

TAK / NIE
TAK / NIE
TAK / NIE
TAK / NIE
TAK / NIE

TAK / NIE

TAK / NIE

Suplement do ksigzki: W. Wozniczka Negocjuj, wiecej na www.negocjujizwyciezaj.pl



