Karta Negocjatora

Szybkie przygotowanie do negocjacji

Wypetnij przed kazdym spotkaniem. Odpowiedzenie na ponizsze pytania pisemnie to podstawowy sposéb na przygotowanie do
codziennych rozméw biznesowych oraz negocjacji w zyciu prywatnym. Lewa kolumna = Twoja perspektywa. Prawa = perspektywa drugiej

strony.
JA — MOJA PERSPEKTYWA DRUGA STRONA
Jakie mam cele i potrzeby? Kim jest osoba, z ktéra negocjuje? Co o niej wiem?
Jaka mam preferowang alternatywe do negocjowania z ta Dlaczego ta osoba moze chcie¢ ze mng dojs¢ do
osobg? Jaka jest najgorsza alternatywa? porozumienia? Jakie ma cele i potrzeby?
Jakie sg kwestie (tj. warunki, jako$¢, cena, terminy itd.) do Jaka ta osoba ma najlepsza alternatywe do rozméw ze mng?
omowienia? Jaka najgorsza?
Co chce osiagna¢ w kazdej z tych kwestii? Minimum? Jakie kwestie moze podnies¢ ta osoba? Czego moze chcie¢ w
Maksimum? obrebie tych kwestii? Jak sie do tego odniose?
Jakimi argumentami popre to, co chce osiaggnaé? Jak przekona¢ drugg strone?
(" N\ 'd
Od czego zaczne negocjacje? Jaki widze scenariusz postepowania?
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Szybki rzut oka przed negocjacjami sprawi, ze nie ominiesz waznych punktéw. Zaznacz TAK lub DO ZROBIENIA przy kazdym punkcie.

Nie ruszaj na spotkanie, dopoki nie masz samych TAK.

PRZYGOTOWANIE FUNDAMENTALNE

. . ’ o DO
Masz wypetniong Karte Szybkiego Przygotowania do negocjaciji TAK ZROBIENIA
. Lo ) . DO
Znasz Twoje cele i wiesz czemu chcesz negocjowaé TAK
ZROBIENIA
Znasz Twojg BATNA — najlepsza alternatyw: TAK po
13 flepsza ywe ZROBIENIA
. . . . . Lo . DO
Rozumiesz co najgorszego sie moze zdarzy¢ (WATNA) i wiesz jak zareagujesz TAK
ZROBIENIA
Masz wypisang liste kwestii, ktore chcesz ustali¢ TAK Do
ypisang liste ’ ZROBIENIA
. . I » DO
Pamietasz liste kwestii, ktorg chcesz ustali¢ TAK
ZROBIENIA
) . ) . " DO
Wiesz co chcesz osiggna¢ w kazdej z tych kwestii TAK
ZROBIENIA
) ) . ) — DO
Wiesz czy jest przestrzen do kreatywnego stworzenia porozumienia TAK
ZROBIENIA
Masz przygotowane argumenty i wiesz kiedy ich uzy¢ TAK bo
przyg ¢ Y Y Y ZROBIENIA
- Lo o . ' s i DO
Jezeli w druzynie jest wigcej os6b — kazda wie co i kiedy ma robi¢ TAK
ZROBIENIA
Wiesz jak rozpocza¢ negocjacje TAK bo
J poczq goclad ZROBIENIA
ZNAJOMOSC DRUGIEJ STRONY | STRATEGIA
e ’ DO
Wiesz jaki jest cel tego konkretnego spotkania TAK
ZROBIENIA
) - " . . A DO
Wiesz kim jest druga strona, z ktéra bedziesz negocjowac TAK
ZROBIENIA
Rozumiesz dlaczego ona moze chcie¢ doj$¢ z Tobg do porozumienia TAK bo
9 } adop ZROBIENIA
Rozumiesz jakie druga strona ma alternatywy (jej BATNA) TAK bo
) 9 YWY ) ZROBIENIA
S . . P . ) bo
Wiesz jakie kwestie moze podnies¢ i jakich uzyje argumentow TAK
ZROBIENIA
) ) . L PUTIR DO
Wiesz ktére kwestie sg dla niej wazne i jakie moga by¢ jej widetki TAK
ZROBIENIA
Wiesz czego nie wiesz i czego chcesz sie dowiedzie¢ w trakcie TAK bo
9 9 ° ZROBIENIA
Wiesz jaka jest Twoja strategia postepowania TAK —
) J ) g'a posiep ZROBIENIA
S . DO
Wiesz jak chcesz przekonaé¢ drugg strone TAK
ZROBIENIA
Lo . L Lo ) DO
Masz wyobrazenie jak moze potoczy¢ sie spotkanie i wiesz co zrobisz TAK
ZROBIENIA
Wiesz jak moze zachowywac¢ sie druga strona oraz jak reagujesz TAK bo
! ywac sig drug J oul ZROBIENIA
Wiesz co zrobisz jezeli negocjacje po6jda po Twojej mysli TAK bo
J gocjacje pojdg p je] my ZROBIENIA
Wiesz co zrobisz jezeli negocjacje NIE p6jda po Twojej mysli TAK bo
J gocjacj pojag p j€] my: ZROBIENIA
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Analiza po Negocjacjach

Podsumowanie i wnioski

Wypehnij po kazdych negocjacjach. Podsumowanie po negocjacjach, wykonywane systematycznie, wzniesie Twoje umiejetnosci na
wyzyny. Nie pomijaj tego kroku — tu zaczyna sie prawdziwy rozwé;.

Krétki opis przebiegu negocjaciji

Problemy / Btedy / Sukcesy Jak poprawi¢? Czego nie powtorzy¢? Zastosowane techniki.

Jak powtorzy¢ sukces? Podsumowanie.

Data negocijaciji: | Rezultat:

Cel wejsciowy (maks.): Cel minimalny: Osiggniety wynik: Ocena (1-10):

Chcesz pelne narzedzia + 6 realnych historii negocjacyjnych?

Ta karta to fragment ksigzki ,,Warsztat Negocjatora" — praktycznego przewodnika po przygotowaniu, prowadzeniu i
analizie negocjacji. Wewnatrz: petna instrukcja wypetniania karty, 6 realnych case studies, szablony i listy kontrolne.



