Negocjacje

Co negocjujemy?
What can be negotiated?
Some examples

1The price of a product or service. Why? To get a better price. Lower or higher. To achieve
better conditions.

2 Division of responsibilities. Why? To find a compromise, to build relationships.
3 Salary and employment conditions. Why? To work comfortably, to get paid properly.

4 Business contracts and agreements. Why? To be able to complete project on time and
deliver good quality services.

5 Conflict resolution. Why? To free hostages

1Cena produktu lub ustugi. Dlaczego? Aby uzyskac lepszg cene. Nizszq lub wyzszg. Aby osiggnqg¢ lepsze warunki.

2 Podziat obowigzkdw. Dlaczego? Aby znalez¢ kompromis, zbudowac relacje.

3 Warunki wynagrodzenia i zatrudnienia. Dlaczego? Aby wygodnie pracowac, aby otrzymywac odpowiednie/
godne wynagrodzenie.

4 Umowy i porozumienia biznesowe. Dlaczego? Aby mdc ukonczy¢ projekt na czas i dostarczy¢ ustugi dobrej
jakosci.

5 Rozwiqzywanie konfliktow. Dlaczego? Aby uwolni¢ zaktadnikow

Preparation

Research: Understand the value of what you're negotiating (salary, terms, etc.).

For instance, before negotiating a salary, you look up salary ranges for your position in your
industry and geographic area. If you want to buy a car, you research the car's market value,
check reviews, and explore the prices of similar models.

Przygotowanie/ Zebranie materiatéw/ Badanie rynku: Poznaj wartosé tego, co negocjujesz (wynagrodzenie,
warunki itp. ).

Na przyktad przed negocjowaniem wynagrodzenia sprawdzasz zakresy wynagrodzen dla swojego stanowiska w
branzy i obszarze geograficznym. Jesli chcesz kupi¢ samochdd, badasz wartos¢ rynkowg samochodu,
sprawdzasz recenzje i analizujesz ceny podobnych modeli.
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Set clear goals

Knowing your goals helps you stay focused during negotiations. It allows you to define your
ideal outcome and understand what points are non-negotiable versus those you can
compromise on.

By preparing, you can also anticipate the other party's objections or counterarguments. This
enables you to develop responses or alternative solutions in advance, making you more
effective in the discussion.

For example, you are negotiating a partnership with another company.

Clear Goal: Establish a profit-sharing agreement where your company receives 60% of the
profits.

Non-Negotiables: You require at least a 50% share due to the resources your company will
invest.

Compromises: You are willing to discuss marketing contributions or shared responsibilities.

Wyznacz jasne cele

Znajomosc¢ swoich celow pomaga Ci zachowac skupienie podczas negocjacji. Pozwala Ci okresli¢ idealny rezultat
(negocjaji)i zrozumied, ktére punkty nie podlegajq negocjacjom, a ktére mozna zmienic.

Przygotowujqgc sie, mozesz réwniez przewidzie¢ obiekcje lub kontrargumenty drugiej strony. Umozliwia Ci to
wczesniejsze opracowanie odpowiedzi lub alternatywnych rozwigzan, dzieki czemu bedziesz skuteczniejszy w
dyskusji.

Na przyktad negocjujesz partnerstwo z inng firmg.
Jasny cel: Wynegocjuj umowe o podziale zyskow, w ktorej Twoja firma otrzyma 60% zyskow.

Niepodlegajgce negocjacjom: Wymagany jest co najmniej piecdziesiecioprocentowy udziat ze wzgledu na zasoby,
ktore zainwestuje Twoja firma.

Kompromisy: Jestes gotowy omowic wktad marketingowy lub wspolng odpowiedzialnosc.

Set clear goals

Example

Buying a car

Scenario: You are negotiating the price of a car with a dealer.

Clear Goal: Pay no more than 67 000 zloty for the car.

Chcesz uczy¢ sie znami?

Nasze kursy Zapro$ swoich bliskich
angielskiego: 'i uvouTube na nasz webinar,

questfe.pl

wyslij im link:

Quest for English Quest for English questfe.pl/webinar

QUEST
ENGLISH


https://questfe.pl/
https://questfe.pl/
https://www.facebook.com/questforenglish/
https://plus.questfe.pl/zo
https://www.youtube.com/c/QuestforEnglish

Non-Negotiables: You will not pay more than the market value based on your research.

Compromises: You might consider additional features or services, such as free
maintenance for the first year.

Wyznacz jasne cele

Przyktad

Kupno samochodu

Scenariusz: Negocjujesz cene samochodu z dealerem.

Jasny cel: Nie zaptacic wiecej niz 67 tysiecy ztotych za samochod.

Nie podlega negocjaciji: Nie zaptacisz wigcej niz wartosc rynkowa na podstawie wtasnych poszukiwan.

Kompromisy: Mozesz rozwazy¢ dodatkowe funkcje lub ustugi, takie jak bezptatna konserwacja przez pierwszy rok.

BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement)

This is your option if the negotiation doesn't go as planned. Knowing your BATNA gives you
confidence.

Example

Your BATNA:

Before the negotiation, you apply to another job at Company B, which you have a good
feeling about. If they offer you a position, it could potentially pay S65,000 with excellent
benefits.

During the Negotiation:
Initial Offer: Company A presents the $60,000 offer.

Your Response: You express appreciation but indicate that you're looking for a salary closer
to $70,000.

BATNA (najlepsza alternatywa dla negocjowanej umowy)

To jest Twoja opcja, jesli negocjacje nie pojdg zgodnie z planem. Znajomos¢ BATNA daje Ci pewnosc siebie.
Przyktad

Twoja BATNA:

Przed negocjacjami aplikujesz na inne stanowisko w firmie B, co do ktdrego masz dobre przeczucia. Jesli
zaoferujg Ci stanowisko, potencjalnie moze ono byc¢ ptatne 65 000 dolarow amerykanskich z doskonatymi
swiadczeniami.

Podczas negocjaciji:
Oferta poczqgtkowa: Firma A sktada oferte 60 000 USD.

Twoja odpowiedz: Wyrazasz uznanie, ale wskazujesz, ze szukasz pensji blizszej 70 000 USD.
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Another example of BATNA

Contract negotiation

Context: You're negotiating a service contract with a client.

Your Goal: You want to charge $1,800 per month for your services.

Your BATNA: You have another potential client who is interested in your services and could
pay $1,700 per month.

You shouldn’s ask less than $1,700 per month.

Inny przyktad BATNA

Negocjacje kontraktowe

Kontekst: Negocjujesz kontrakt ustugowy z klientem.

Twaj cel: Chcesz pobierac 1800 USD miesiecznie za swoje ustugi.

Twoja BATNA: Masz innego potencjalnego klienta, ktory jest zainteresowany Twoimi ustugami i mégtby ptacic
1700 USD miesiecznie.

Nie powinienes zgdac mniej niz 1700 USD miesiecznie.

Opening offer

Start with a clear and reasonable offer. The initial offer can set the tone for the negotiation.
The opening offer is important because you establish the so-called

anchor

The first offer often acts as a reference point, influencing the following offers and
counteroffers. The other party tends to negotiate around this figure.

A clear and reasonable opening offer shows that you are informed and confident in your
position. If it's a reasonable offer, they'll trust you more.

Oferta otwarcia
Zacznij od jasnej i rozsqdnej oferty. Poczqgtkowa oferta moze nadac ton negocjacjom.

Oferta otwarcia jest wazna, poniewaz ustalasz tzw.
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kotwice

Pierwsza oferta czesto dziata jako punkt odniesienia, wptywajqc na kolejne oferty i kontrpropozycje. Druga strona

ma tendencje do negocjowania wokot tej kwoty.

Jasnairozsqdna oferta otwarcia pokazuje, Ze jestes poinformowany i pewny swojej pozycji. Jesli jest to
rozsgdna oferta, bedq ci bardziej ufac.

Example of an opening offer

Scenario

You're negotiating a freelance project with a potential client. You believe your work is worth

$5,000 based on your expertise and the time required to complete the project.
Your opening offer

Proposal: When discussing the project, you say, “Based on the scope of work and my
experience, | would like to propose a fee of $5,000 for this project.”

Justification: You then provide reasoning for your offer: “This amount reflects the quality
and effort | put into my work, including research and revisions to ensure it meets your
expectations.”

Response from the Client:
The client might respond with, “We were hoping to spend around S4,000 on this project.”

Then, you can offer $4,500 if some other terms of the agreement are good for you. Always
ask somethingin return. Do not rush with your new offers. Consider every step carefully.

Przyktad oferty otwarcia

Scenariusz

Negocjujesz projekt freelancerski z potencjalnym klientem. Uwazasz, ze Twoja praca jest warta 5000 USD w
oparciu o Twoje doswiadczenie i czas potrzebny na ukoriczenie projektu.

Twoja oferta otwarcia

Propozycja: Podczas omawiania projektu mowisz: ,W oparciu o zakres prac i moje doswiadczenie chciatbym
zaproponowac wynagrodzenie w wysokosci 5000 USD za ten projekt”.

Uzasadnienie: Nastepnie podajesz uzasadnienie swojej oferty: ,Ta kwota odzwierciedla jakos¢ i wysitek, jaki
wktadam w mojq prace, w tym badania i poprawki, aby upewnic sie, ze spetnia ona Twoje oczekiwania”.
Odpowiedz klienta:

Klient moze odpowiedzie¢: ,MieliSmy nadzieje wydac okoto 4000 USD na ten projekt”.

Nastepnie mozesz zaoferowac 4500 USD, jesli inne warunki umowy bedg dla Ciebie korzystne. Zawsze zgdaj
czegos w zamian. Nie spiesz sie ze swoimi nowymi ofertami. Doktadnie rozwaz kazdy krok.

Listen and ask questions
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Actively listen to the other party's needs and concerns. This helps build rapport and find
common ground. With every question, you will know more of your partners.

Example

Salary negotiation
Scenario: You're negotiating your salary with a potential employer.

You: “l appreciate the offer of S60,000, but | was hoping for something closer to $70,000
based on my experience. Can you share how the salary range was determined for this role?”

Employer: “The range was based on market data and budget constraints, but we're open to
discussion.”

You: “l understand. What specific skills or achievements would justify a higher salary in this
case?”

Stuchaj i zadawaj pytania

Aktywnie stuchaj potrzeb i obaw drugiej strony. Pomaga to budowac relacje i znalez¢ wspdiny jezyk. Z kazdym
pytaniem bedziesz lepiej poznawac swoich partnerdw.

Przyktad

Negocjacje ptacowe

Scenariusz: Negocjujesz wynagrodzenie z potencjalnym pracodawcg.

Ty: ,Doceniam oferte 60 000 USD, ale spodziewatem sie czegos blizej 70 000 USD na podstawie mojego
doswiadczenia. Czy mozesz podzieli¢ sie, w jaki sposéb ustalono przedziat wynagrodzenia dla tego stanowiska?”
Pracodawca: ,Przedziat zostat ustalony na podstawie danych rynkowych i ograniczen budzetowych, ale jestesmy
otwarci na dyskusje”.

Ty: ,Rozumiem. Jakie konkretne umiejetnosci lub osiggniecia uzasadniatyby wyzszq pensje w tym przypadku?”

By asking questions, you learn more about the employer's perspective and you can think of
the right strategy.

What you can achieve

Understand the other party’s needs - Questions allow you to uncover the interests,
priorities, and concerns of the other party, helping you find common ground.

Example:
Scenario: You are negotiating a salary for a new job.
You: "Besides salary, what other factors are most important to you in this role?"

Employer: "We value flexibility and long-term commitment. We also focus on professional
development for our employees."

Why this helps: This question reveals that the employer prioritizes flexibility and career
growth. Now, you can negotiate beyond just salary—for example, by asking for remote work
options or additional training opportunities that align with both your needs and theirs.

Chcesz uczyé sie znami?

Nasze kursy Zapro$ swoich bliskich
angielskiego: 'i I’YouTube na nasz webinar,

questfe.pl

wyslij im link:

Quest for English Quest for English questfe.pl/webinar

QUEST
ENGLISH


https://questfe.pl/
https://questfe.pl/
https://www.facebook.com/questforenglish/
https://plus.questfe.pl/zo
https://www.youtube.com/c/QuestforEnglish

Zadajgc pytania, dowiesz sie wiecej o perspektywie pracodawcy i mozesz wymysli¢ wkasciwg strategie.

Co mozesz osiqgnq¢

- Zrozumie¢ potrzeby drugiej strony - pytania pozwalajq odkry¢ zainteresowania, priorytety i obawy drugiej
strony, pomagajqc znalez¢é wspalny jezyk.

Przyktad:

Scenariusz: Negocjujesz wynagrodzenie za nowq prace.

Ty: .Oprécz wynagrodzenia, jakie inne czynniki sq dla Ciebie najwazniejsze w tej roli?”

Pracodawca: ,Cenimy elastycznos¢ i dtugoterminowe zaangazowanie. Skupiamy sie rowniez na rozwoju
zawodowym naszych pracownikow”.

Dlaczego to pomaga: To pytanie ujawnia, ze pracodawca stawia na elastycznosc i rozwaj kariery. Teraz mozesz
negocjowac nie tylko wynagrodzenie — na przyktad proszqc o opcje pracy zdalnej lub dodatkowe mozliwosci
szkoleniowe, ktére odpowiadajq zaréwno Twoim potrzebom, jak i ich potrzebom.

Asking questions

Clarify unclear points - If something is vague or ambiguous, asking questions ensures that

both sides are on the same page, preventing misunderstandings.

Example:

Scenario: You are negotiating a contract for freelance work, and the client says, "We expect

high-quality work delivered quickly."
You: "Can you clarify what you mean by ‘quickly’? Do you have a specific deadline in mind?"
Client: "Yes, we need the first draft within five days and the final version within two weeks."

Why this helps: The term "quickly" was vague. By asking for clarification, you now have a
clear timeline, which helps avoid misunderstandings and ensures both parties agree on
expectations.

Zadawanie pytan

- Wyjasnianie niejasnych kwestii - Jesli cos jest niejasne lub dwuznaczne, zadawanie pytar zapewnia, ze obie
strony sq na tej samej stronie, zapobiegajqc nieporozumieniom.

Przyktad:

Scenariusz: Negocjujesz umowe o prace na zlecenie, a klient mowi: ,Oczekujemy wysokiej jakosci pracy
dostarczonej szybko”.

Ty: .Czy mozesz wyjasni¢, co masz na mysli mowiqgc ,szybko"? Czy masz na mysli konkretny termin?”

Klient: ,Tak, potrzebujemy pierwszego szkicu w ciggu pieciu dni, a wersji ostatecznej w ciggu dwdch tygodni”.
Dlaczego to pomaga: Termin ,szybko” byt niejasny. Proszgc o wyjasnienie, masz teraz jasny harmonogram, ktory
pomaga unikng¢ nieporozumien i zapewnia, Ze obie strony zgadzajq sie co do oczekiwan.

Asking questions

Gather more information - The more details you have, the better your position in the
negotiation. You can identify strengths, weaknesses, and opportunities.

Example:

Scenario: You are negotiating the price of a used car with a seller.
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You: "Has the car had any major repairs or accidents in the past?"

Seller: "It had a minor accident last year, but it was only a scratch on the bumper. However, |
did have to replace the transmission two years ago."

Why this helps: Now you have more information about the car’s history. The replaced
transmission could be ared flag or an opportunity to negotiate a lower price. Without
asking, you might have missed this crucial detail.

Zadawanie pytan

« Zbierz wiecej informacji - Im wiecej szczegotow, tym lepsza pozycja w negocjacjach. Mozesz zidentyfikowac
mocne i stabe strony oraz mozliwosci.

Przyktad:

Scenariusz: Negocjujesz cene uzywanego samochodu ze sprzedawcq.

Ty:.,Czy samochdéd miat w przesztosci jakies powazne naprawy lub wypadki?”

Sprzedawca: ,Miat niewielki wypadek w zesztym roku, ale to byta tylko rysa na zderzaku. Musiatem jednak
wymienic skrzynie biegdw dwa lata temu”.

Dlaczego to pomaga: Teraz masz wiecej informacji o historii samochodu. Wymieniona skrzynia biegéw moze by¢
sygnatem ostrzegawczym lub okazjg do wynegocjowania nizszej ceny. Bez pytania mogtes przegapic ten
kluczowy szczegot.

Asking questions

Encourage openness and trust - Thoughtful questions show that you're engaged and
interested in a fair agreement, which can build rapport and goodwill.

Example:
Scenario: You are negotiating a partnership deal with another business.

You: "What are your main goals for this partnership, and how can we ensure it's beneficial
for both of us?"

Partner: "We're looking for along-term collaboration where we can share resources and
expand our market reach. Transparency and clear communication are very important to us."

Why this helps: By showing genuine interest in their goals, you create a sense of trust and
cooperation. This makes the negotiation feel like a team effort rather than a confrontation,
increasing the chances of a successful agreement.

Zadawanie pytan

- Zachecaj do otwartosci i zaufania - przemyslane pytania pokazujq, ze jestes zaangazowany i zainteresowany
uczciwg umowq, co moze budowac relacje i dobrg wole.

Przyktad:

Scenariusz: Negocjujesz umowe partnerskq z inng firmg.

Ty: .Jakie sqg Twoje gtéwne cele dla tego partnerstwa i jak mozemy sie upewnic, ze bedzie ono korzystne dla nas
obu?”

Partner: ,Szukamy dtugoterminowej wspétpracy, w ramach ktorej mozemy dzieli¢ sie zasobami i rozszerza¢ nasz
zasieg rynkowy. Przejrzystosc i jasna komunikacja sq dla nas bardzo wazne”.

Dlaczego to pomaga: Wykazujgc autentyczne zainteresowanie celami, tworzysz poczucie zaufania i wspotpracy.
Dzieki temu negocjacje wydajg sie wysitkiem zespotowym, a nie konfrontacjq, co zwieksza szanse na pomysine
porozumienie.
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Asking questions

Identify hidden motivations - Sometimes, people don't reveal their true priorities
immediately. Asking the right questions can expose what truly matters to them.

Example:

Scenario: You are negotiating a rental price for an apartment, and the landlord seems
hesitant to lower the rent.

You: "Besides the monthly rent, what other aspects of the lease are important to you?"

Landlord: "l really prefer tenants who can commit to a longer lease because | don't want to
deal with frequent turnovers."

Why this helps: The landlord’s main concern isn't just the rent—it’s tenant stability. Now, you

can offer to sign alonger lease in exchange for a lower monthly rent, creating a win-win
situation.

Zadawanie pytan

- ldentyfikowanie ukrytych motywow - Czasami ludzie nie ujawniajq od razu swoich prawdziwych priorytetéw.
Zadawanie wiasciwych pytart moze ujawnié, co jest dla nich naprawde wazne.

Przyktad:

Scenariusz: Negocjujesz cene wynajmu mieszkania, a wkasciciel mieszkania waha sig, czy obnizy¢ czynsz.

Ty: .,Oprécz miesiecznego czynszu, jakie inne aspekty umowy najmu sqg dla Pana wazne?”

Wtasciciel mieszkania: ,Naprawde wole najemcdw, ktdrzy mogq zobowigzac sie do dtuzszej umowy najmu,
poniewaz nie chce mie¢ do czynienia z czestymi rotacjami”.

Dlaczego to pomaga: Gtownym zmartwieniem wtasciciela nie jest tylko czynsz — to stabilnos¢ najemcy. Teraz
mozesz zaoferowa¢ podpisanie dtuzszej umowy najmu w zamian za nizszy miesieczny czynsz, tworzgc sytuacje
korzystng dla obu stron.

Asking questions

Expose weaknesses in the other party’s position - Strategic questioning can reveal
inconsistencies or weaknesses in their arguments, giving you an advantage.

Example:

Scenario: You are negotiating a salary increase with your manager, who argues that budget
constraints prevent a raise.

You: "l understand the budget is tight, but | noticed that several new hires have recently
joined our team. How was the budget allocated for those positions?"

Manager: "Well, we did make room for those roles because they were essential for our
expansion plans."
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Why this helps: Your question highlights an inconsistency—the company has budget
flexibility when it prioritizes certain expenses. This weakens their argument and gives you
leverage to negotiate for a raise based on your value to the company.

Zadawanie pytan

- Ujawnij stabosci w stanowisku drugiej strony - Strategiczne zadawanie pytart moze ujawnic niescistosci lub
stabosci w ich argumentach, co da ci przewage.

Przyktad:

Scenariusz: Negocjujesz podwyzke wynagrodzenia ze swoim menedzerem, ktdry twierdzi, ze ograniczenia
budzetowe uniemozliwiajq podwyZzke.

Ty: ,Rozumiem, Ze budzet jest napiety, ale zauwazytem, Ze niedawno do naszego zespotu dotqczyto kilku nowych
pracownikow. W jaki sposdb przydzielono budzet na te stanowiska?”

Menedzer: ,C6z, zrobilismy miejsce dla tych rél, poniewaz byty niezbedne do naszych planéw ekspansji”.

Dlaczego to pomaga: Twoje pytanie uwypukla niescistos¢ — firma ma elastycznosc budzetowq, gdy priorytetyzuje

okreslone wydatki. Ostabia to ich argumenty i daje ci przewage w negocjacjach o podwyzke na podstawie twojej
wartosci dla firmy.

Asking questions

« Expose weaknesses in the other party’s position - Strategic questioning can reveal
inconsistencies or weaknesses in their arguments, giving you an advantage.

Example:

Scenario: You are negotiating a salary increase with your manager, who argues that budget
constraints prevent a raise.

You: "l understand the budget is tight, but | noticed that several new hires have recently
joined our team. How was the budget allocated for those positions?"

Manager: "Well, we did make room for those roles because they were essential for our
expansion plans."

Why this helps: Your question highlights an inconsistency—the company has budget
flexibility when it prioritizes certain expenses. This weakens their argument and gives you
leverage to negotiate for a raise based on your value to the company.

Zadawanie pytan

- Ujawnij stabosci w stanowisku drugiej strony - Strategiczne zadawanie pytar moze ujawnic niescistosci lub
stabosci w ich argumentach, co da ci przewage.

Przyktad:

Scenariusz: Negocjujesz podwyzke wynagrodzenia ze swoim menedzerem, ktory twierdzi, ze ograniczenia
budzetowe uniemozliwiajq podwyZzke.

Chcesz uczyé sie znami?

Nasze kursy Zapro$ swoich bliskich
angielskiego: 'i I’YouTube na nasz webinar,
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Ty: ,Rozumiem, Zze budzet jest napiety, ale zauwazytem, Ze niedawno do naszego zespotu dotfgczyto kilku nowych
pracownikéw. W jaki sposdb przydzielono budzet na te stanowiska?”

Menedzer: ,Coz, zrobilismy miejsce dla tych rol, poniewaz byty niezbedne do naszych planéw ekspansji”.

Dlaczego to pomaga: Twoje pytanie uwypukla niescistos¢/ niekonsekwencje — firma ma elastycznos¢ budzetowgq,
gdy ustala priorytety niektorych wydatkéw. Ostabia to ich argumenty i daje ci przewage w negocjacjach o
podwyzke na podstawie twojej wartosci dla firmy.

Communicate clearly
Use clear and simple language. Make sure they understand you. Repeat if necessary.

Buying a car
Scenario: You're negotiating the price of a car with a dealer.

You: I'minterested in this car, but I'd like to negotiate the price. The listed price is $25,000,
but I'd like to pay $22,000. Can we discuss this?

Dealer: The lowest | can offer is $24,000.

You: | appreciate that. If we can agree on $23,000, would you also include an extended
warranty?

Przekazuj jasne komunikaty

Uzywaj jasnego i prostego jezyka. Upewnij sie, ze Cie rozumiejqg. Powtdrz, jesli to konieczne.

Kupno samochodu

Scenariusz: Negocjujesz cene samochodu z dealerem.

Ty: Jestem zainteresowany tym samochodem, ale chciatbym negocjowac cene. Cena katalogowa wynosi 25 000
USD, ale chciatbym zaptacic¢ 22 000 USD. Czy mozemy to omowic?

Dealer: Najnizsza cena, jakg moge zaoferowac, to 24 000 USD.

Ty: Doceniam to. Jesli dogadamy sie na 23 000 USD, czy uwzglednitbys rowniez rozszerzong gwarancje?

Win-win mindset

Look for solutions that benefit both parties. This approach improves long-term
relationships and cooperation.

Contract Negotiation
Scenario: You're discussing the terms of a service contract with a client.

You: | can offer a high-quality service for $5,000, but | understand your budget is tight. How
about we agree on $4,500 if | can extend the delivery time by two weeks? This gives me
more flexibility to manage my resources.

Client: That could work. I'd also like to include a few additional changes in the contract.

You: Absolutely! Let's incorporate that into the agreement. I'll make you're happy with the
final product.

Nastawienie win-win
Szukaj rozwigzan, ktére przyniosq korzysci obu stronom. Takie podejscie poprawia dtugoterminowe relacje i
wspotprace.

Chcesz uczyé sie znami?
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Negocjacje kontraktowe

Scenariusz: Omawiasz warunki umowy o swiadczenie ustug z klientem.

Ty: Moge zaoferowac¢ wysokiej jakosci ustuge za 5000 USD, ale rozumiem, Ze masz ograniczony budzet. Co
powiesz na to, Zebysmy uzgodnili kwote 4500 USD, jesli moge wydtuzyé czas dostawy o dwa tygodnie? Daje mi to
wigkszq elastycznos¢ w zarzqdzaniu zasobami.

Klient: To mogtoby zadziata¢. Chciatbym réwniez uwzgledni¢ kilka dodatkowych zmian w umowie.

Ty: Oczywiscie! Witgczmy to do umowy. Sprawig, Ze bedziesz zadowolony z koncowego produktu.

Closing the deal

Once an agreement is reached, summarize the key points to make sure both parties fully
agree.

Prepare documents and sign them. Prepare invoices and any other legal paperwork.
Example:
Scenario: You've reached an agreement to sell your services to a client.

You: "To summarize, we've agreed that | will provide consulting services for six months, with
a payment of $5,000 per month. The first payment is due upon signing the contract, and the
second payment will be due in 30 days. Is that correct?"

Client: "Yes, that's correct."

You: "Great! I'll send over the contract for you to sign. Once that's signed, I'll also send an
invoice for the first payment. We'll also set up a schedule for our first meeting. Is there
anything else you'd like to discuss?"

Client: "No, everything looks good. Let's proceed."

Why it works: Summarizing the key points ensures both parties are aligned on the terms
before moving forward. The next steps (signing the contract, sending the invoice) are clear,
and both sides have agreed

Zamknigcie/ Finalizowanie umowy

Po osiggnieciu porozumienia podsumuj kluczowe punkty, aby upewnic sie, ze obie strony w petni sie zgadzajq.
Przygotuj dokumenty i je podpisz. Przygotuj faktury i wszelkie inne dokumenty prawne.

Przyktad:

Scenariusz: 0siggngtes porozumienie w sprawie sprzedazy swoich ustug klientowi.

Ty: .,Podsumowujqgc, uzgodnilismy, ze bede swiadczyt ustugi konsultingowe przez szes¢ miesiecy, z ptatnosciq
5000 USD miesiecznie. Pierwsza ptatnos¢ jest wymagana po podpisaniu umowy, a druga ptatnosc bedzie
wymagana za 30 dni. Czy to jest poprawne?”

Klient: ,Tak, wtasnie tak”.

Ty: .Swietnie! Wysle ci umowe do podpisania. Po jej podpisaniu wysle réwniez fakture za pierwszq ptatnosc.
Ustalimy réwniez harmonogram naszego pierwszego spotkania. Czy jest cos jeszcze, co chciatbys omowic?”
Klient: ,Nie, wszystko wyglqgda dobrze. Kontynuujmy”.

Dlaczego to dziata: Podsumowanie kluczowych punktow zapewnia, Ze obie strony sq zgodne co do warunkéw
przed przejsciem dalej. Kolejne kroki(podpisanie umowy, wystanie faktury) sq jasne i obie strony sig na nie
zgodzity

Chcesz uczyé sie znami?
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Shopping
Negotiating prices
CUSTOMER: How much does this jacket cost? lle kosztuje ta marynarka?

SHOPKEEPER: The original price is $S100, but | can offer you a 10% discount. Pierwotna cena
to 100 dolarow, ale moge zaproponowac 10 procent znizki.

CUSTOMER: Could you do any better? | was hoping for a bigger discount. Moze
zaproponowac Pani cos lepszego? Miatam nadzieje na wiekszq znizke.

SHOPKEEPER: How about a 15% discount? A co Pani powie na 15%7?

CUSTOMER: That sounds more reasonable. I'll take it. To brzmi rozsqdniej. Wezme jq.

What's important when negotiating prices?

Know your budget and limits

Before entering negotiations, determine the maximum price you're willing to pay and stick
toit. Understanding your financial boundaries will help you avoid agreeing to an amount that
stretches your budget.

Co jest wazne podczas negocjacji cen?
Znaj swoj budzet i limity

Zanim zaczniesz negocjacje, okresl maksymalng cene, jakq jestes sktonny zaptacic i trzymaj sie jej. Zrozumienie
swoich granic finansowych pomoze Ci unikng¢ zgody na kwote, ktora przekroczy Twéj budzet.

Shopping
Negotiating prices

BUYER: I'm interested in this landscape painting. What's your asking price? Jestem
zainteresowany tym pejzazem. Jaka jest Panska cena?

SELLER: The listed price is S500. Cena katalogowa to 500 dolarow.

BUYER: Well, I like it, but | was hoping for something more affordable. Would you consider
lowering the price? Céz, podoba mi sie, ale miatem nadzieje dostac cos w rozsgdniejszej cenie.
Czy rozwazytby Pan obnizenie ceny?

15
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SELLER: Well, how about $450? A co Pan powie na 450 dolarow?

BUYER: Could you go a little lower? | was thinking around S400. Czy moze Pan jeszcze
opuscic cene? Myslatem o 400 dolarach.

SELLER: I can meet you halfway at S425. M6gtbym sie z Panem spotka¢ w pét drogi przy cenie
425 dolarow.

BUYER: Deal. I'll take it. Zgoda. Wezme go.

What's important when negotiating prices?

Do your research

Understand the market value of the item or service you're negotiating for. Compare prices
from different sources to know what is reasonable. This gives you confidence and leverage
during the negotiation.

Co jest wazne podczas negocjacji cen?
Zroéb research/ badnie rynku

Zrozum wartosc rynkowq przedmiotu lub ustugi, o ktérq negocjujesz. Poréwnaj ceny z roznych zrédet, aby
wiedzie¢, co jest rozsqdne. Daje Ci to pewnosc siebie i przewage podczas negocjaciji.

Shopping
Negotiating prices

CUSTOMER: I'm interested in this laptop. What's your best price? Jestem zainteresowany
tym laptopem. Jaka jest Pariska najkorzystniejsza cena?

SALESPERSON: The current price is $1200. Obecna cena to 1200 dolaréw.

CUSTOMER: That's a bit too expensive for my budget. Any chance of a discount? To troche
za duzo jak na moj budzet. Czy jest szansa na znizke?

SALESPERSON: We can offer you a 5% discount, bringing it down to $1140. Mozemy
zaoferowac Panu 5 procent znizki, co obnizy cene do 1140 dolarow.

CUSTOMER: | appreciate that, but | was hoping for a bigger discount. |s there any room for
negotiation? Doceniam to, ale miatem nadzieje na wiekszg znizke. Czy jest jeszcze miejsce na
negocjacje (ceny)?

Chcesz uczyé sie znami?
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SALESPERSON: Let me talk with my manager. | might be able to offer you a 10% discount,
making it $1080. Prosze pozwoli¢, ze porozmawiam z kierownikiem. Moze bede mogt
zaoferowac 10 procent znizki, co obnizy cene do 1080 dolardw.

CUSTOMER: That's more like it! I'd take it at that price. To juz jest duzo bardziej atrakcyjna
oferta. Wzigtbym tego laptopa za te cene.

What's important when negotiating prices?

Understand the other party’s needs

Try to understand the seller's motivations and constraints. If you know why they might be
willing to negotiate (e.qg., they need to move inventory quickly), you can tailor your offer to
meet both your needs.

Co jest wazne podczas negocjacji cen?
Zrozum/ Poznaj potrzeby drugiej strony

Sprobuj zrozumiec¢/ pozna¢ motywacje i ograniczenia sprzedawcy. Jesli wiesz, dlaczego moze by¢ sktonny do
negocjacji (np. musi szybko sprzeda¢ zapasy), mozesz dostosowac swojq oferte tak, aby spetniata potrzeby obu
stron.

Shopping
Negotiating prices
SALESPERSON: Good afternoon. How can | help you? Dzien dobry. W czym moge pomdc?

CUSTOMER: My wallet is too old. | want to buy a new wallet. Moj portfel jest za stary. Chce
kupi¢ nowy portfel.

SALESPERSON: May | recommend you some new models? Czy moge poleci¢ kilka nowych
modeli?

CUSTOMER: Of course, please, show me. Oczywiscie. Prosze mi pokazac.

SALESPERSON: Look at that brown wallet: simple but elegant, and suitable for women.
Prosze spojrze¢ na ten brgzowy portfel: prosty, ale eleganckii odpowiedni dla kobiet.

CUSTOMER: How much is it? lle kosztuje?
SALESPERSON: It's 50 dollars. Kosztuje 50 dolaréw.

CUSTOMER: Your price is too high. Paniska cena jest zbyt wysoka.

Chcesz uczyé sie znami?
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SALESPERSON: Because thisis a new arrival and the quality is very good. Poniewaz to nowa
rzecz, i jakosc jest bardzo dobra.

CUSTOMER: Can you make the price lower? Czy moze Pan obnizy¢ cene?

SALESPERSON: It is the best price. We cannot lower the price. The leatheris very smooth
and durable. Anyway how much is the best price for you? To nasze najlepsza cena. Nie
mozemy obnizyc ceny. Skor jest gtadka i trwata. A jaka jest najlepsza cena dla Pani?

CUSTOMER: I'm looking to spend no more than 30 dollars on a wallet. Chce wydac nie wiecej
niz 30 dolarow na portfel.

SALESPERSON: Look here, please. | can offer you this wallet for 32 dollars. Prosze tutaj
spojrzec. Moge zaoferowac Pani ten portfel za 32 dolary.

CUSTOMER: But it's smaller and the quality is not as good. Ale on jest mniejszy i jakosc¢ nie
jest taka dobra.

SALESPERSON: Well, it is my best offer. Coz, to moja najlepsza oferta.

CUSTOMER: I need to think about it. Musze sie nad tym zastanowic.

What's important when negotiating prices?

Start with areasonable offer

Starting with a lower offer than the asking price is common, but ensure it's still within a
reasonable range. A fair offer is more likely to be taken seriously, and you can negotiate
from there.

Co jest wazne podczas negocjacji cen?
Zacznij od rozsgdnej oferty

Rozpoczecie od nizszej oferty (swojej ceny) niz cena wywotawcza jest powszechne, ale upewnij sig, ze nadal
miesci sie w rozsqdnym zakresie. Uczciwa oferta jest bardziej prawdopodobna do potraktowania powaznie, a od
tego momentu mozesz negocjowac.

Shopping
Negotiating prices

CUSTOMER: I'm interested in this used bike. What's the asking price? Jestem
zainteresowana tym uzywanym rowerem. Jaka jest Pariska cena?

SELLER: The bike is listed at S200. Cena katalogowa to 200 dolarow.

Chcesz uczyé sie znami?
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CUSTOMER: That's a bit high for a used bike. Would you consider lowering the price? To
troche za duzo na uzywany rower. Czy rozwazytbym Pan obnizenie ceny?

SELLER: I could bring it down to $180. Moge obnizy¢ cene do 180 dolardw.

CUSTOMER: How about $150? That's my final offer. Co Pan powie na 150 dolaréw? To moja
ostateczna oferta.

SELLER: Alright, | can agree to $150. Dobrze, moge sie zgodzi¢ na 150 dolaréw.

What's important when negotiating prices?

Be patient and willing to walk away

Patience can often lead to a better deal. Be prepared to walk away if the terms don't meet
your expectations. Sometimes, walking away can prompt the other party to offer a better
deal.

Co jest wazne podczas negocjacji cen?
Bqdz cierpliwy i gotowy odejsé¢

Cierpliwos¢ czesto prowadzi do lepszej oferty. BqdZ przygotowany na odejscie, jesli warunki nie spetnig Twoich
oczekiwan. Czasami odejscie moze sktoni¢ drugq strone do zaproponowania lepszej oferty.

Family negotiations
Negotiating chores

Mom: Can you take out the trash today?

Son: | did it yesterday. Can Sarah do it this time?

Sarah: Fine, but then you do the dishes/ clean the table after dinner.
Mom: Sounds fair.

Mama: Czy mozesz wynies¢ sSmieci dzisiaj?

Syn: Zrobitem to wczoraj. Czy tym razem moze to zrobic¢ Sarah?

Sarah: Dobrze, ale potem zmywasz naczynia/sprzgtasz stét po kolacji.
Mama: Brzmi uczciwie.

When negotiating, it's important to acknowledge the work that has already been done. The
son says, "l did it yesterday,"which is a valid point. Recognizing past efforts helps maintain
fairness and mutual respect.

Chcesz uczyé sie znami?

Nasze kursy Zapro$ swoich bliskich
angielskiego: 'i I’YouTube na nasz webinar,

questfe.pl

wyslij im link:

Quest for English Quest for English questfe.pl/webinar

QUEST
ENGLISH

17


https://questfe.pl/
https://questfe.pl/
https://www.facebook.com/questforenglish/
https://plus.questfe.pl/zo
https://www.youtube.com/c/QuestforEnglish

If these types of chores happen reqularly, having a schedule can reduce conflict. You could
negotiate a rotating chore chart, so everyone knows whao's responsible for each task on any
given day.

Podczas negocjacji wazne jest, aby docenic¢ wykonanq juz prace. Syn mowi: ,Zrobitem to wczoraj”, co jest
stusznym argumentem. Uznanie wczesniejszych wysitkéw pomaga zachowa¢ uczciwos¢ i wzajemny szacunek.

Jesli tego typu obowiqzki zdarzajq sie regularnie, posiadanie harmonogramu moze zmniejszy¢ konflikt. Mozesz
wynegocjowac rotacyjny harmonogram obowiqzkow, aby kazdy wiedziat, kto jest odpowiedzialny za kazde
zadanie w danym dniu.

Negotiating bedtime

Mom: Jake, it's already 10 PM. Time for bed.

Jake: But Mom, can | stay up a little longer? My friends are still online.
Mom: You have school tomorrow. You need your sleep.

Jake: What if | go to bed at 10:30 but wake up on time?

Mom: Hmm... only if you're ready for bed by 10:15—no delays.
Jake: Deal!

Negocjowanie pory snu

Mama: Jake, jest juz 22:00. Czas spac.

Jake: Ale mamo, czy moge zostac jeszcze troche? Moi znajomi sq nadal online.
Mama: Jutro masz szkote. Potrzebujesz snu.

Jake: A co jesli péjde spac o0 22:30, ale obudze sie na czas?

Mama: Hmm... tylko jesli bedziesz gotowy do snu 0 22:15 — bez opéznien.

Jake: Zgoda!

What is important in family negotiations?

Open and honest communication

Clear communication is key to understanding everyone's needs and expectations. Everyone
should feel comfortable expressing their thoughts, concerns, and feelings without fear of
judgment.

Co jest wazne w negocjacjach rodzinnych?

Chcesz uczyé sie znami?
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« Otwarta i szczera komunikacja

Jasna komunikacja jest kluczem do zrozumienia potrzeb i oczekiwan kazdego. Kazdy powinien czuc¢ sie
komfortowo wyrazajgc swoje mysli, obawy i uczucia bez obawy przed osqgdem.

Negotiating screentime
Dad: Alex, you've been on your phone for hours. Time to take a break.
Alex: But Dad, I'm just watching videos. | already finished my homework!

Dad: | know, but too much screen time isn't good for you. How about 30 more minutes, then
you put it away?

Alex: Can | have 45 minutes instead? I'll turn it off right after.
Dad: Hmm... Okay, but only if you help set the table for dinner.

Alex: Deal!

Negocjowanie czasu ekranowego

Tata: Alex, siedzisz na telefonie od godzin. Czas zrobic sobie przerwe.
Alex: Ale tato, ja tylko oglgdam filmy. Juz skonczytem prace domowg!

Tata: Wiem, ale zbyt duzo czasu ekranowego nie jest dla ciebie dobre. Co powiesz na 30 minut wiecej, a potem
odtozysz to?

Alex: Czy moge dostac¢ 45 minut? Wytgcze to zaraz potem.
Tata: Hmm... Okej, ale tylko jesli pomozesz nakry¢ do stotu do kolacji.

Alex: Zgoda!

What is important in family negotiations?

Respect and Empathy

Recognize that family members may have different perspectives or emotional attachments
to certain topics. Approach negotiations with respect and empathy, and be mindful of each
person’s feelings.

Co jest wazne w negocjacjach rodzinnych?

Szacunek i empatia

Uznaj, ze cztonkowie rodziny mogq miec rézne perspektywy lub emocjonalne przywiqzania do pewnych tematdéw.

Podchodz do negocjacji z szacunkiem i empatiq, i bqdz swiadomy uczu¢ kazdej osoby.

Chcesz uczyé sie znami?
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Negotiating getting a pet

Emma: Mom, Dad, can we get a dog? Please!

Dad: A dogis a big responsibility, Emma. Who will take care of it?
Emma: I will! I'll feed it, walk it, and clean up after it.

Mom: Taking care of a pet isn't just for a week—it's every day.

Emma: | know! How about a trial? If | take care of a neighbor’'s dog for a month, and I do a
good job, then we get one?

Dad: That's a good idea. If you show us you're responsible, we'll consider it.

Emma: Yay! | won't let you down!

Negocjacje posiadania zwierzaka

Emma: Mamo, Tato, czy mozemy mie¢ psa? Prosze!

Tata: Pies to duza odpowiedzialnos¢, Emma. Kto sie nim zajmie?

Emma: Zajme sie nim! Bede go karmic¢, wyprowadzac¢ na spacery i sprzqtac po nim.
Mama: Opieka nad zwierzeciem nie trwa tylko tydzieri — trwa codziennie.

Emma: Wiem! Co powiesz na okres probny? Jesli bede opiekowa¢ sie psem sgsiada przez miesiqc i dobrze sobie
poradze, to dostaniemy jednego?

Tata: To dobry pomyst. Jesli pokazesz nam, Ze jestes odpowiedzialny, rozwazymy to.

Emma: Hura! Nie zawiode cie!

Negotiating allowance

Tom: Dad, can | get a higher allowance?

Dad: Hmm... how much are you thinking?

Tom: Maybe S10 more per week?

Dad: That's a lot. What do you need it for?

Tom: | want to save up for a new skateboard.

Dad: If | give you more, | expect you to help more around the house.

Tom: Okay! I'll take out the trash and mow the lawn every weekend.
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Dad: Deal! But if you don't keep up, we go back to the old amount.

Tom: Got it! Thanks, Dad!

Negocjowanie kieszonkowego

Tom: Tato, czy moge dostac wyzsze kieszonkowe?

Tata: Hmm... o ile myslisz?

Tom: Moze 10 dolaréw wigcej tygodniowo?

Tata: To duzo. Po co ci to?

Tom: Chce zaoszczedzi¢ na nowq deskorolke.

Tata: Jeslidam ci wiecej, oczekuje, ze bedziesz bardziej pomagatw domu.

Tom: Okej! Bede wynosit smieci i kosit trawnik co weekend.

Tata: Umowa stoi! Ale jesli nie bedziesz dotrzymywat kroku, wrécimy do starej kwoty.

Tom: Rozumiem! Dzieki, tato!

Negotiating salary with a potential employer

Employer: We're excited to have you join our team. We'd like to offer you a salary of $50,000
per year.

Candidate: Thank you! I'm really excited about this opportunity. However, based on my
experience and the industry standards, | was expecting something closer to $S60,000.

Employer: We understand. $50,000 is what we've budgeted for this role, but we do offer
great benefits and growth opportunities.

Candidate: | appreciate that. Given my skills and experience, would you be open to
discussing a salary closer to $58,000? | believe my contributions will bring significant value
to the team.

Employer: Let me check with our budget. We might be able to adjust to $55,000.

Candidate: That sounds like a step in the right direction. If we can also discuss
performance-based raises within the first six months, I'd be happy to accept.

Employer: That sounds reasonable. We can include a six-month salary review in your
contract.

Candidate: Great! I'm looking forward to joining the team.

Negocjowanie wynagrodzenia z potencjalnym pracodawcg
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Pracodawca: Cieszymy sie, ze dotqgczysz do naszego zespotu. Chcielibysmy zaoferowac Ci pensje w wysokosci 50
000 USD rocznie.

Kandydat: Dziekuje! Jestem naprawde podekscytowany tg mozliwosciqg. Jednak biorgc pod uwage moje
doswiadczenie i standardy branzowe, spodziewatem sie czegos blizszego 60 000 USD.

Pracodawca: Rozumiemy. 50 000 USD to kwota, ktérg zaplanowalismy na to stanowisko, ale oferujemy swietne
Swiadczenia i mozliwosci rozwoju.

Kandydat: Doceniam to. Biorgc pod uwage moje umiejetnosci i doswiadczenie, czy bytbys otwarty na oméwienie
wynagrodzenia blizszego 58 000 USD? Uwazam, ze moj wktad przyniesie zespotowi znaczng wartosc.

Pracodawca: Pozwdl, ze sprawdze nasz budzet. By¢ moze bedziemy mogli dostosowac sie do 55 000 USD.

Kandydat: Brzmi to jak krok we wtasciwym kierunku. Jesli w ciggu pierwszych szesciu miesiecy bedziemy mogli
rowniez omowic¢ podwyzki zalezne od wynikow, chetnie je zaakceptuje.

Pracodawca: To brzmirozsqdnie. Mozemy uwzgledni¢ w umowie przeglgd wynagrodzenia co szes¢ miesiecy.

Kandydat: Swietnie! Nie moge sie doczeka¢ dotgczenia do zespotu.

some useful guidelines

Listen more than you speak - Understanding the other party’s position gives you an
advantage.

Gather information - The more you listen, the more you learn about the other party’s
needs, priorities, and limits. This gives you an advantage in shaping your offer.

Find weaknesses or leverage points - By paying attention, you might discover areas where
the other party is flexible or under pressure.

Avoid unnecessary concessions - If you talk too much, you may reveal too much
information or make concessions before the other side even asks.

Control the conversation - Silence can make the other party uncomfortable, leading them
to reveal more or adjust their position.

Build trust and rapport - People appreciate being heard, which can lead to a more
cooperative and productive negotiation.

Stuchaj wiecej niz méwisz - Zrozumienie stanowiska drugiej strony daje ci przewage.

« Zbieraj informacje - Im wiecej stuchasz, tym wiecej dowiadujesz sie o potrzebach, priorytetach i ograniczeniach
drugiej strony. Daje ci to przewage w ksztattowaniu swojej oferty.

» Znajdz stabosci lub punkty nacisku - Zwracajqc uwage, mozesz odkry¢ obszary, w ktorych druga strona jest
elastyczna lub pod presjq.

« Unikaj niepotrzebnych ustepstw - Jesli méwisz za duzo, mozesz ujawnic zbyt wiele informacji lub zrobi¢
ustepstwa, zanim druga strona w ogdle zapyta.
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« Kontroluj rozmowe - Cisza moze sprawic, ze druga strona poczuje sie niekomfortowo, co skfoni jg do ujawnienia
wiecej lub zmiany swojego stanowiska.

« Buduj zaufanie i porozumienie - Ludzie doceniajq bycie wystuchanymi, co moze prowadzi¢ do bardziej
kooperatywnych i produktywnych negocjacji.

Use Silence to Your Advantage - A pause can pressure the other party to speak or
reconsider.

Encourages the other party to speak - Many people feel uncomfortable with silence and
will fill it by talking, sometimes revealing useful information or making concessions.

Creates psychological pressure - If you pause after an offer or counteroffer, the other
side might feel the need to justify their position or adjust their terms.

Gives you time to think - Instead of rushing into a response, silence allows you to carefully
consider your next move.

Signals confidence - Staying silent instead of immediately reacting shows that you are in
control and not desperate to close the deal.

Makes your words more impactful - When you finally speak after a pause, your words carry
more weight, making them more persuasive.

Wykorzystaj cisze na swojg korzysc - Pauza moze wywrze¢ presje na drugq strone, aby przemowita lub rozwazyta
sprawe.

« Zacheca drugq strone do méwienia - Wiele 0sob czuje sie niekomfortowo w ciszy i wypefnia jg rozmowq,
czasami ujawniajqc przydatne informacje lub czynigc ustepstwa.

- Tworzy presje psychologiczng - Jesli zrobisz pauze po ofercie lub kontrpropozycji, druga strona moze poczu¢
potrzebe uzasadnienia swojego stanowiska lub zmiany warunkow.

- Daje ci czas na myslenie - Zamiast rzucac sie na odpowiedz, cisza pozwala ci doktadnie rozwazy¢ swoj nastepny
ruch.

« Sygnalizuje pewnosc siebie - Pozostanie w milczeniu zamiast natychmiastowej reakcji pokazuje, ze masz
kontrole i nie desperacko chcesz zamkng¢ umowe.

- Sprawia, Ze twoje stowa majq wiekszy wptyw - Kiedy w koricu przemoéwisz po pauzie, twoje stowa majq wigkszq
wage, dzieki czemu sq bardziej przekonujgce.

Be Patient - Rushing can lead to mistakes or unfavorable deals.

Prevents costly mistakes - Rushing can make you overlook important details, accept
unfavorable terms, or miss better opportunities.
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Allows time for the other party to adjust - People often need time to process offers,
consult others, or reconsider their stance. If you rush, you may push them away or miss a
better deal.

Gives you more control - Patience makes you appear confident and in control, while
impatience can signal desperation, weakening your position.

Encourages the other side to concede - If you remain patient while the other party feels
pressured, they might make concessions just to move things forward.

Helps you spot hidden opportunities - Taking your time allows you to notice details or
possibilities that you might have missed in a rushed negotiation.

Bagdz cierpliwy - pospiech moze prowadzi¢ do bteddw lub niekorzystnych umow.

« Zapobiega kosztownym btedom - pospiech moze sprawi¢, Ze przeoczysz wazne szczegoty, zaakceptujesz
niekorzystne warunki lub przegapisz lepsze okazje.

- Daje drugiej stronie czas na dostosowanie sie - ludzie czesto potrzebujg czasu na przetworzenie ofert,
skonsultowanie sie zinnymi lub ponowne rozwazenie swojego stanowiska. Jesli sie spieszysz, mozesz ich
odepchngqc¢ lub przegapic lepszg oferte.

- Daje ci wiekszg kontrole - cierpliwos¢ sprawia, Zze wyglgdasz na pewnego siebie i panujgcego nad sytuacjq,
podczas gdy niecierpliwos¢ moze sygnalizowa¢ desperacje, ostabiajgc twojg pozycje.

« Zacheca druggq strone do ustepstw - jesli pozostaniesz cierpliwy, podczas gdy druga strona czuje sie pod presjq,
moze ona p6js¢ na ustepstwa tylko po to, aby posung¢ sprawy do przodu.

- Pomaga dostrzec ukryte okazje - poswiecenie czasu pozwala ci zauwazy¢ szczegoty lub mozliwosci, ktére
mogtes przegapi¢ w pospiesznych negocjacjach.

Be willing to walk away - If the deal isn't right, don't be afraid to leave.

Gives you leverage - If the other party knows you are not desperate to make a deal, they
may offer better terms to keep you engaged.

Prevents bad deals - Walking away protects you from accepting terms that are unfair,
unfavorable, or not in your best interest.

Increases confidence - Knowing you have the option to leave makes you feel stronger and
less pressured, improving your negotiation mindset.

Forces the other side to reconsider - When you show you're ready to walk away, the other
party might rethink their position and make concessions to keep the deal alive.

Shows that you have alternatives - If you appear too eager, the other side might push for
more from you. But if you show that you can walk away, they may assume you have better
options elsewhere.

Bgdz gotowy odejs¢ - Jesli umowa nie jest dobra, nie boj sie odejsc.
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- Daje ci przewage - Jesli druga strona wie, ze nie jestes zdesperowany, aby zawrze¢ umowe, moze zaoferowaé
lepsze warunki, aby utrzymac twoje zaangazowanie.

« Zapobiega ztym umowom - Odejscie chroni cie przed zaakceptowaniem warunkdw, ktdre sq niesprawiedliwe,
niekorzystne lub nie lezg w twoim najlepszym interesie.

- Zwigksza pewnosc siebie - Wiedza o mozliwosci odejscia sprawia, Ze czujesz sie silniejszy i mniej zestresowany,
poprawiajgc twoje nastawienie negocjacyjne.

- Zmusza drugg strone do ponownego rozwazenia - Kiedy pokazujesz, ze jestes gotowy odejs¢, druga strona moze
przemyslec¢ swoje stanowisko i p6js¢ na ustepstwa, aby utrzymac umowe przy zyciu.

« Pokazuje, ze masz alternatywy - Jesli wyglgdasz na zbyt chetnego, druga strona moze naciskac na wiecej od
ciebie. Ale jesli pokazesz, ze mozesz odejsc, moze zatozyc, ze masz lepsze opcje gdzie indziej.
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