NEGOCJACJE BIZNESOWE
PO ANGIELSKU?




Wiesz juz, jak uczyc¢ sie stownictwa biznesowego. Poznates sporo zwro-
tow biznesowych, tzw. wytrychdéw. Dowiedziates$ sie, co zrobic¢, gdy ko-
gos$ nie rozumiesz, a mimo to chcesz sie dowiedzie¢, co mowi. Masz wiec
minimum, ktére wyzwala maksimum mozliwosci.Pora na nowy content
- negotiations, czyli negocjacje. Kazdy z nas negocjuje, bez wzgledu na
to, czy dziata w biznesie, czy nie, cho¢ oczywiscie na réznych obszarach.
Zapraszam do ekscytujgceqo, ale i praktycznego Swiata negocjacji.

Z czym kojarza nam sie negocjacje?

Osoby, ktore nie sg dosSwiadczone w tym obszarze, najczesciej odpowia-
dajg, ze z wywalczeniem czego$ za pomocg argumentow, dgzeniem do
porozumienia tak, aby wyjsc¢ na swoje. Wielu negocjacje wcigz kojarzg sie
Z czyms, co zasadza sie na uktadzie win-lose, czyli ,wygrana-przegrana”.
Zeby kto$ mogtwygraé, ktos inny musi przegraé. Taka postawa - attitude
- nie uwzglednia tego, kto jest po drugiej stronie, tego, czego on chce, co
jest dla niegoistotne. Prezentujgc tego typu podejscie, bede skupiat sie -
| will focus - na sobie, poniewaz chce wygrac. W efekcie negocjacje okaza
sie nieskuteczne.
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Jak negocjuje sie na Swiecie?

Europa jest najbardziej zacofanym obszarem, jezeli chodzi o negocjacje.
Ma najmniejszg wiedze i Swiadomosc tego, co naprawde jest skuteczne.
To jedyny kontynent na kuli ziemskiej, gdzie mozna spotkac tzw. transac-
tional negotiations, czyli negocjacje transakcyjne - w nich skupiamy sie
natransakcjiiminimalizujemy wszystkie elementy otaczajgce, awiec sro-
dowisko, w ktérym dana umowa - deal, agreement - bedzie realizowana.

MIDDLE EAST

Wiekszosc¢ swiata, np. Daleki Wschod i Bliski Wschdd - Far East i Middle
East - Chiny czy Indie, Persowie, czyli dzisiejszy Iran, Asyryjczycy, a wiec
Arabowie, Zydzi, Egipcjanie, pétnocna Afryka, negocjuje od kilku tysiecy
lat. Tam podejscie do negocjacjijest inne nizw wiekszosci krajow Europy.
Transaction takes a secondary place - ,Transakcja ma drugorzedne zna-
czenie”. :Negotiations are based on relations - ,Negocjacje opierajg sie
na relacjach’. Ich celem nie jest zawarcie konkretnej umowy. Majg dwie
strony - parties - . i chodzi o to, aby relacje miedzy nimi w czasie realiza-
cji transakcji pozwolity na wspotprace - cooperation - w przysztosci. rem.
Nasze spojrzenie w tym przypadku jest dtugodystansowe - long-term
view, long-term negotiations. Narody, ktdre sg bardzo dojrzate w nego-
cjowaniu, wiedzg, ze to, w jaki sposob traktujemy sie w czasie negocjacji,
ma wptyw na transakcje - during the negotiation process, how we treat
each other has influence on the deal / on the transaction.
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Cztery prawa negocjaciji
1. Never attack - ,Nigdy nie atakuj".
2. Never defend yourself - ,Nigdy sie nie bron”.

3. Never provide the argument - ,Nigdy nie argumentuj”. Mozesz po-
myslec¢: ,Jak to nie argumentowac?! Sztuka negocjacji[the art of ne-
gotiations] polega przeciez na tym, Ze sie argumentuje!”. 0t6z w ne-
gocjacjach argumentowanie jest niczym innym jak tylko mowieniem
komus: ,Ja wiem, a ty nie wiesz". To wyzwala agresje, a przynajmniej
tendencje do tego, zeby na ciggte udowadnianie swoich racji przez
drugq strone zaczqg¢ reagowac agresywnie - to be aggressive, ag-
gressive negotiations language.

4. Never negotiate the price - ,Nigdy nie negocjuj ceny”.

Te cztery prawa na ,nie” wystepujg w negocjacjach zaréwno w jezyku an-
gielskim, jak i w kazdym innym.
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Jak rozwija¢ stownictwo negocjacyjne - i nie tyl-
ko?
Oto kilka stow, ktore sg charakterystyczne dla obszaru negocjacji:

1. Bargain - ,targowac sie”. Odcien znaczeniowy tego stowa wskazuje,
ze chodzi o pewnego rodzaju przepychanki.

2. Negotiations anchor - ,kotwica negocjacyjna”. Jezeli chcesz cos
sprzedac za 100 zt, to oferujesz cene troszeczke wyzsza, np. 112 zt,
z mysla, ze jg obnizysz - you will lower the price. Kotwice mozesz
rowniez zarzuci¢ w doti zaoferowac zdecydowanie mniej.

3. Offer - ,oferta”; counter-offer - ,kontroferta”.
4. Agreement - ,zgoda".

5. Common ground - ,ptaszczyzna porozumienia“, czyli obszar, gdzie
spotykaja sie oczekiwania i jednej, i drugiej strony.

6. Win-win attitude - ,postawa wygrany-wygrany”.

W jaki sposob zapamietaé te stowa? Wystarczy stworzyé naich podsta-
wie historie. Oto analogiczny przyktad: Chce, abys zapamietat piec stow:
,Ston”, kapelusz®, ,maty chtopiec”, ,tramwaj" i ,stonce”. Gdy utozysz naste-
pujgca historie: ,Ston w kapeluszu szedt drogg, a kapelusz miat dlatego,
ze stonce grzato bardzo mocno. Nagle zobaczyt matego chtopca, ktory je-
chattramwajem”, przyjdzie Ci to o wiele tatwiej!

Pora na stowa z obszaru negocjaciji!

I'd like to bargain with you, because your price is too high - ,Chciatbym sie
z tobg troche potargowac, poniewaz ta cena jest za wysoka“. You threw
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the negotiation anchor too high - ,Zarzucite$ kotwice zbyt wysoko”. I'd like
to purchase it for one hundred dollars - ,Chciatbym zakupi¢ to za 100 do-
larow”. Your initial price, your offer was hundred ten. My counter-offer is
one hundred dollars. Can we get into agreement? - ,Czy mozemy dojs¢ do
porozumienia?’. Where can we find a common ground? - ,Gdzie mozemy
znalez¢ ptaszczyzne porozumienia?”.

Szukanie pfaszczyzny porozumienia poza transakcjg, o ktorej w danym
momencie rozmawiamy, to ,poszerzenie tortu”. A tort to negotiation pie.

N i

Druga strona - the other side, the counterparty - moze odpowiedziec:
Let's talk about our cooperation. Maybe there is something else that you
could do for me - ,Moze jest cos innego, co mozesz dla mnie zrobic¢”. And
maybe this will be an occasion to find acommon ground - ,Moze to bedzie
okazja, aby znalez¢ ptaszczyzne porozumienia”.

Opowiedz sobie te historie pare razy, zmieniajgc jg nardzne sposoby, ao

wiele szybciej zapamietasz stowa, ktore sie w niej pojawiajg! Let's get to
it!
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Wazne informacje!

Wecigz trwa konkurs, w ktérym mozesz wzig ¢ udziat. Na zwyciezcow cze-
kajg kapitalne nagrody. Szczegoty znajdziesz pod linkiem w opisie tego
materiatu. Zapraszam!

Przez ostatnie potroku przygotowywalismy z zespotem Quest for English i
Quest Change Managers ogromny projekt - Business English. Za kilka dni
nastgpijego premiera.

BIZNE$

* ENGLISH »

W zwigzku z tym zapraszam Cie na bezptatng konferencje on-line, na
ktorej dowiesz sie, jak rozwija¢ swoj biznesowy - i nie tylko - angielski,
poznasz sporo ciekawych, praktycznych i innowacyjnych informacji doty-
czgcych tego, jak pracowac nad jezykiem.

Zarejestruj sie na konferencje, klikajgc link ponizej. Upewnic sie, ze po-
dajesz poprawny adres e-mail. Jest on potrzebny do tego, abysmy moqgli
poinformowac Cie o szczegotach, ewentualnej retransmisji, a takze przy-
pomniec Ci o wydarzeniu.
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WLASNIE TERAZ, Z 0KAZJI PREMIERY,
KURS BIZNES ENGLISH DOSTEPNY JEST
W PROMOCYJNEJ CENIE!

Biznes English, to wideo program edukacji biznesowej,

dla kazdego, kto chce:
» podniesc¢ swoje kwalifikacje zawodowe,
 postugiwac sie ptynnie angielskim biznesowym w swojej branzy,
e poznac rzeczywiscie najnowoczesniejszg i praktyczng wiedze
biznesowa,
e awansowac i osiggac wyzsze zarobki.

Ten program prawdopodobnie bedzie najlepsza inwestycja w siebie,
jakiej dokonasz w zyciul

KLIKNIJ I DOLACZ DO KURSU

WARTO SPRAWDZIC TE BARDZO SPECJALNA PROPOZYCJE,
BO NIGDY WIECEJ JUZ SIE ONA NIE POWTORZY!



https://www.biznesenglish.pl/
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