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Negocjacje Asertywnew Biznesie
jak wykor zysta¢ site NIE i utrzyma¢ dobrerelacje
program autorski: dr Marek Skafa, Ph.D. dla 10-12 osobowych grup

Szkolenie jest dedykowane Williamowi Ury
autorowi Dochodzgc do TAK i Sifa pozytywnego NI E;

cztowiekowi, ktéry nauczyt mnie mowi¢ NIE
z szacunkiem dlainnych ludzi

Ramowy Program:
1. Negocjowanie do zmiany — jesli stary system nie przynos efektéw to zrob mu
rewolucje — kazda zmiana to rewolucjaw systemie rywala.
Negocjacje pomigdzy TAK ze strachu a NIE z szacunku i rozsadku.
Stwérz baze dlaswojego TAK i dlaswojego NIE —BATNAL i BATNA2.
Prawdziwa decyzja w negocjacjach jest NIE — od tego zaczyna Si¢ rzetelna walka.
Gesty zgody w negocjacjach — jak taczy¢ zasadnicze NIE z jezykiem ciata dazacym
do zgody i porozumienia.
Putapki negocjaciji win-win.
Negocjacje dla zachowania relacji v. negocjacje dla uzyskania wyniku.
Odmowa zadaniom w negocjacjach.
Asertywne techniki obrony — asertywne stowa klucze.
10 Budzet negocjacji —ile to naprawde kosztuje?
11. Nie dla negocjacji kompromisowych; NIE dla negocjacji krakowskim targiem, NIE
dla negocjacji w obronie dobrych relagji.
12. TAK dlanegocjacji INTERESOW.

agrwWd

©o~N>

Marek Skata: Czy NIE w negocjacjach moze r zeczywiscie przynies¢  Egmn -gq
S\ch%? By _n; _..|'.
William Ury: Zaraz po napisaniu Dochodzac do TAK;, zaczatem pracowac
nad pewnym waznym projektem. Chodzito o zapobieganie przypadkowemu
wybuchowi wojny jadrowe migdzy Wschodem a Zachodem. Jednym ze
sponsoréw tych badan byt bardzo zamozny cztowiek - Warren Buffett. Znasz
Warrena?
Marek Skata: Oczywiscie, choé jak sie domyslasz nie osobiscie.
William Ury: No wiec jedlismy kiedys $niadanie, a on méwi do mnie: wiesz, nie rozumiem tej twojej
fascynacji dochodzeniem do TAK, tego nacisku na porozumienie. W moim zyciu i w pracy
najwaznigjsze jest NIE. Powiedziat tez, ze siedzac przy swoim biurku i przegladajac oferty
inwestycyjne mowi tylko NIE, NIE, NIE - i tak tysiac razy. Do momentu, kiedy zobaczy doktadnie to,
czego szukat — i dopiero wowczas méwi TAK. Buffett twierdzi, ze zostat milionerem méwiac 4-5 razy
TAK. Jak wida¢, zeby do tego dojs¢ musimy najpierw nauczy¢ si¢ dobrze méwic¢ NIE.
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