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Klasyfikacja stylow
hegocjacyjnych

Mozna spotkac rozne opisy stylow negocjacyjnych.
My proponujemy nastepujgce dwie klasyfikacje:

o Przegrana — przegrana o Styl twardy (rywalizacyjny)
o Wygrana — przegrana o Styl miekki (kooperacyjny)
o Wygrana - wygrana o Styl rzeczowy (metoda

negocjacji opartych na
zasadach)




Wyjasnienie: klasyfikacja |

Przegrana — Przegrana

o Jest to sytuacja, w ktorej zadna ze stron nie moze odniesc korzysci.
o Nastawienie stron jest mato konstruktywne.

o Negocjujacy wychodzg z zatozenia, ze skoro nie mogg odnies¢ korzysci to
najwieksza satysfakcjg bedzie przegrana drugiej strony.

Wygrana — Przegrana

o Negocjatorzy maja podejscie rywalizacyjne, dgzg do konfrontac;ji.
o Przyktad negocjacji twardych.

Wygrana — Wygrana
o Przeciwienstwo stylu rywalizacyjnego.

o Negocjatorzy majg nastawienie kooperacyjne i dgzg do rozwigzania
korzystnego dla obu stron.

o Przyktad negocjacji miekkich, tagodnych.




Wyjasnienie: klasyfikacja Il

Styl twardy (rywalizacyjny)
o Negocjatorzy sg przeciwnikami drugiej strony.
o Celem ich dziatania jest zwyciestwo.
o Poszukuj3a jednego rozwigzania — akceptowanego przez siebie.
o Starajg sie wygrac za wszelka cene.
o Wywierajg presje i stosujg grozby.
> Zadaja jednostronnych korzysci.




Wyjasnienie: klasyfikacja Il

Styl miekki (kooperacyjny)
o Negocjatorzy sg przyjaciotmi dla drugiej strony.
o Celem jest dla nich porozumienie.
o Ustepuja, aby pielegnowac wzajemne stosunki.
o tatwo zmieniajg stanowisko.
o Akceptujg jednostronne straty w imie porozumienia,

o Poszukujg rozwigzania ktore jest w stanie zaakceptowac druga
strona.




Wyjasnienie: klasyfikacja Il

Styl rzeczowy (oparty na zasadach)
o Negocjatorzy chcg rozwigzac problem.
o Celem ich dziatania jest madry wynik osiggniety efektywnie i
polubownie.

o Negocjatorzy dziatajg miekko wobec ludzi i twardo wobec
problemu.

o Koncentrujg sie na interesach, a nie na stanowiskach.

o Opracowujg wiele mozliwosci korzystnych dla obu stron, z
ktorych potem wybierajg rozwigzania.

- Poddajg sie regutom, a nie ulegajg pres;ji.




Zasady stylu rzeczowego

o oddzielenie ludzi od problemu,
o koncentracja na interesach, nie na stanowiskach,
o opracowanie wielu mozliwosci przed podjeciem decyzji,

o wynik rozmowy powinie opierac sie na obiektywnych
kryteriach.
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