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Po co Ci kolej na ksiņŮka  

o neg ocjacjach?  

Negocjowanie nie jest tematem niszowym. Przeciwnie: i m 

bardziej komercjalizuje siŋ Ţwiat, w kt·rym Ůyjemy, tym bar-

dziej sztuka ădopinania swegoó staje siŋ jednņ z podstawo-

wych umiejŋtnoŢci. Czasami mam wrŋcz wraŮenie, Ůe ne-

gocj owanie staġo siŋ... potrzebņ fizjologicznņ. 

ŭeby Ůyļ, musisz bowiem Ţcieraļ swoje racje i argumenty  

z racjami i argumentami innych os·b, instytucji, firm czy or-

ganizacji . JeŢli nie negocjujesz , Twoje Ůycie zmierza w ki e-

runku wegetacj i; tylko roŢliny biorņ w milczeniu to, co oferuje 

przyroda : promienie sġoŗca, wodŋ i skġadniki mineralne. 

Wszystkie zdrowe zwierzŋta, od pantofelka poczynajņc, 

wa lczņ o sw·j byt i jego jakoŢļ. W zakres tej walki wchodzi 

r·wnieŮ negocjowanie.    

Sŋk w tym, Ůe czŋsto nie umiemy okreŢliļ wġasnych potrzeb, 

przez co tracimy wiele energii, czasu i zdrow ia na walkŋ  

o rzeczy bġahe, niewarte naszej uwagi albo po pr ostu takie, 

kt·re nie sņ nam potrzebne. Caġa sztuka, to wiedzieļ, cze-

go siŋ potrzebuje i do tego dņŮyļ, odrzucajņc to wszystko, 

co zbŋdne. Taki zen.  

 

 

 



 

 
Maciej Dutko  ƍ Targuj siŋ! ƍ www.targujsie .pl  ƍ      / targujsie  

 

 

8 

 

Drogowskaz·w jest wiele... 

KsiņŮek, artykuġ·w oraz kurs·w negocjowania znajdziesz 

caġe mn·stwo, temat jest bowiem noŢny. No i sprzedaje siŋ 

doskonale. 30 czy 40 zġ wydan ych  na ksiņŮkŋ albo kilkaset  

(a nawet kilka tysiŋcy) zainwestowanych w dobre szk olenie  

zwr·ci siŋ przecieŮ wielokrotnie w formie wynegocjowanych 

w przyszġoŢci profit·w, prawda? Stņd tak duŮa aktywnoŢļ 

autor·w w tym temacie.  

Tak, ja r·wnieŮ zarobiŋ trochŋ zġota na tej ksiņŮce. Jednak 

decyzja o podzieleniu siŋ wġasnymi doŢwiadczeniami i wnio-

skami, a takŮe o uporzņdkowaniu i ăskompaktowaniuó wie-

dzy na temat negocjacji, ma gġŋbsze podstawy. W pew-

nym momencie Ůycia uŢwiadomiġem sobie bowiem, Ůe 

podczas gdy dla mnie negocjowanie od zawsze byġo czymŢ 

naturalnym i pozy tywnym, dla setek os·b, kt·re poznajŋ 

kaŮdego roku, jest to obszar albo nieuŢwiadomiony, albo 

Ţwiadomie pomijany. A nawet  wstydliwy ð wrŋcz tabu. Jed-

noczeŢnie zauwaŮyġem, Ůe ci, kt·rzy z r·Ůnych powod·w nie 

negocjujņ lub robiņ to Ŭle, coraz bardziej uŢwiadamiajņ so-

bie  potrzebŋ zmiany tego stanu. Stņd decyzja o napisaniu 

ăTarguj siŋ!ó, kt·re ð jak ufam ð r·wnieŮ dla Ciebie stanie siŋ 

inspiracjņ do mņdrego, etycznego i skutecznego podno-

szenia wartoŢci swojego Ůycia.  

UnikalnoŢļ tej ksiņŮki sprowadza siŋ do kilku punkt·w: 

1. Adresowana jest do zwykġego czġowieka. Wszak ne-

gocjujemy wszŋdzie: w domu, w szkole (oceny), na 

uczelni (zaliczenie przedmiotu), w pracy (po dwyŮkŋ, 

awans), w kontaktach biznesowych (warunki wsp·ġ-

pracy), w rodzinie  (wyb·r miejsca wakacji), ze zna-

http://www.efekttygrysa.pl/
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jomymi (czy spotkamy siŋ u nich, czy u nas) itd. Te-

mat negocjacji jest wiŋc wszechobecny, choļ bar-

dzo czŋsto spġaszczany i sprowadzany do targow a-

nia siŋ o cen ŋ produktu na bazarze.  

Wymiana argument·w towarzyszy nam jednak 

znacznie czŋŢciej, choļ nie zaw sze uŢwiadamiamy 

sobie jej negocj a cyj ny charakter.  

2. Rady, kt·re tu znajdziesz, sņ uniwersalne. KsiņŮka do-

tyczy negocjacji codziennych, ale jeŢli jesteŢ policy j-

nym  negocjator em, byļ moŮe odkryjesz  patent, jak 

nakġoniļ przestŋpcŋ, by odsunņġ lufŋ od gġowy za-

kġadnika. A moŮe jesteŢ premierem (lub premierkņ) 

tego kraju? Po lekturze bŋdziesz wiedzieļ, jak prze-

konaļ strajkujņcych g·rnik·w, aby nie palili opon 

przed sejmem. Kto wie, moŮe kt·raŢ z rad przyda siŋ 

takŮe na wojnie, kiedy trzeba bŋdzie negocjowaļ 

warunk i pokoju. ..  

WiŋkszoŢļ zasad, kt·re przedstawiam w tej ksiņŮce 

dla zwykġych ludzi, ma zastosowanie r·wnieŮ w nie-

typowych i niecodziennych sytuacjach.  No i, ocz y-

wiŢcie, w biznesie.   

3. ăTarguj siŋ!ó bazuje na doŢwiadczeniu, a nie na teo-

rii. Daleko jej do  licznych ksiņŮek naukowych lub 

tych o negocj owaniu wielomilionowych kontrakt·w. 

Piszņc jņ, opieraġem siŋ gġ·wnie na doŢwiadcze-

niach najbliŮszych, bo wġasnych, a nie na bada-

niach statystycznych czy modelowanych laborat o-

ryjnie analizach i zaġoŮeniach.  

W tej ksiņŮce znajdziesz ponad 140 historii, kt·re na-

prawdŋ siŋ wydarzyġy, acz  jestem pewien, Ůe w nie-

http://www.efekttygrysa.pl/
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kt·re z nich Tw·j umysġ nie zechce  uwierzyļ. Na 

koŗcu publikacji zamieszczam tabelŋ, kt·ra przed-

stawia oszczŋdnoŢci, jakie poczyniġem na najci e-

kawszych opisanych w  ksiņŮce targach . Zobacz Ůy-

we liczby, a uwierzysz w moc negocjacji.  

4. Stanowi  kompaktowy  zbi·r strategicznych informacji 

o negocjowaniu.  Wiedza o negocjacjach jest ro z-

proszona w tysiņcach ksiņŮek, stron WWW i artyku-

ġ·w. Uznaġem, Ůe przyda siŋ pozycja , kt·ra najwa Ů-

niejsze zasady zbierze w jednym miejscu. I oto jest.  

Opr·cz dziesiņtek ăkejs·wó, kt·re moŮesz czytaļ jak 

swego rodzaju  ksiņŮkŋ przygodowņ, znajdziesz tu 

r·wnieŮ opis mniej i bardziej popularnych technik  

i strategii. OczywiŢcie, wiele z nich jest pow szechnie 

znanych, doczekaġo siŋ licznych om·wieŗ w literatu-

rze i dla wielu Czytelnik·w nie bŋdņ odkryciem Ame-

ryki. Pamiŋtaj jednak, Ůe najbardziej skuteczne sņ te 

pomysġy i strategie, kt·re dla wiŋkszoŢci ludzi pozo-

stajņ nieznane. 

5. Bazujŋ na swoich polskich doŢwiadczeniach (choļ 

gromadzonych na caġym Ţwiecie). Odwiedziġem kil-

kadziesiņt kraj·w Ţwiata i w wiŋkszoŢci z nich miaġem 

sposobnoŢļ targowania siŋ w r·Ůnych sytuacjach. 

Opisujŋ je jednak z perspektywy mojej polskiej krwi, 

kt·ra ð zauwaŮyġem ð ma swojņ specyfikŋ na tle 

przedstawicieli innych narodowoŢci.  

Dlatego liczŋ, Ůe ăTarguj siŋ!ó bŋdzie Ci bliŮsza niŮ 

na jlepsza nawet ksiņŮka o negocjacjach, ale nap i-

sana przez Amerykanina czy Anglika . OczywiŢcie ð 

wiele zasad obowiņzuje niezaleŮnie od r·Ůnic kultu-

rowych i spoġecznych, jednak nie kaŮda rada, kt·ra 

http://www.efekttygrysa.pl/
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sprawdzi siŋ Ţwietnie w USA, bŋdzie przystawaġa do 

naszych reali·w i ð co waŮniejsze ð do naszej eur o-

pejskiej mentalnoŢci.  

Negocjacje i sp·ġka 

 ăWielki sġownik jŋzyka polskiegoó Witolda Doroszewskiego 

gġosi: 

 

 

A bardziej wsp·ġczesna, internetowa wersja ăSġownika jŋzy-

ka polskiego ó (www.sjp.pwn.pl) , m·wi:  

 

Czy nie brakuje Ci czegoŢ w tych definicjach? Na przykġad 

szerszego kontekstu oraz termin·w pokrewnych ? Bo mi ð 

owszem.  

W moim rozumieniu negocjacje sta nowiņ czŋŢļ szeroko 

rozumianej argumentacji, kt·rej celem jest choļ czŋŢciowe 

przekonanie drugiej strony do swoich racji i  przyjŋcie ich, 

bez pozostawania wyġņcznie na poziomie Ţwiatopoglņdu 

czy teorii, ale z przeġoŮeniem na konkretne dziaġania (aspekt 

praktyczny). M·wiņc po ludzku: co z tego, Ůe sprzedawca,  

http://www.efekttygrysa.pl/
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z kt·rym targujemy siŋ o cenŋ og·rka zgodzi siŋ z nami, Ůe 

powinna byļ niŮsza, ale nie przyjmie mniejszej zapġaty? 

KaŮdy z nas negocjuje juŮ od dzieciŗstwa. Tak teŮ byġo ze 

mnņ, kiedy jako maġy, rozwydrzony bachor tupaġem noga-

mi w sklepie i szantaŮowaġem rodzic·w, Ůe nie odrobiŋ lekcji 

jeŢli nie kupiņ mi kompletu pstrokatych naklejek. Albo Ůe  

ð i owszem ð wyrzucŋ Ţmieci, ale za to bŋdŋ m·gġ pobawi ļ 

siŋ na podw·rku z kolegņ Bartkiem dġuŮej niŮ zwykle.  

Kluczowa jest jednak ŢwiadomoŢļ. Czyli to, czy i w jakim 

stopniu podejmujesz poszczeg·lne decyzje i dziaġania Ţwia-

domie, a na ile wynikajņ one z automatycznych, nieuzmy-

sġowionych zachowaŗ. Od tego bowiem zaleŮy, na ile 

Ţwiadomie i celowo  posġugujesz siŋ poszczeg·lnymi zasa-

dami czy tec hnikami, a wiŋc i to, jakie rezultaty  osiņgniesz. 

Wszak dziaġania przypadkowe dajņ przypadkowe skutki.   

Jako dzieci nie mamy peġnej wiedzy, a le raczej intuicjŋ  

i wzorce, kt·re powielamy. ChociaŮ... wydaje mi siŋ, Ůe kie-

dy w a bsolutnie wczesnej mġodoŢci (6 czy 7 lat) oddawa-

ġem koledze zġoty zegarek po babci w zamian za paczkŋ 

oġowianego Ţrutu, towarzyszyġy temu caġkiem nieliche targi  

i emo cje godne rasowych biznesm en·w, kt·rzy wiedzņ, co 

robiņ. Acz moi rodzice byli innego zdania.  

A na powaŮnie: moje pierwsze Ţwiadome przemyŢlenia na 

temat negocjowania przyszġy dopiero kilka lat p·Ŭniej, zaŢ  

w wieku 18 lat zaczņġem sobie uŢwiadamiaļ, Ůe jest ono 

czŋŢciņ wiŋkszej caġoŢci, kt·rej moŮna przypiņļ og·lny szyld 

ăArgumentacjaó (co zresztņ implikuje fakt, Ůe negocjacje 

bez odpowiedniej argumentacji nie majņ racji bytu; ale  

o tym ð p·Ŭniej).  

http://www.efekttygrysa.pl/
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Rok byġ 1997, kiedy w moje rŋce wpadġa ksiņŮeczka Scho-

penhauera ăErystyka czyli sztuka prowadzenia spor·wó.  

W przedmowie do te go  niewielkiego ut woru  Tadeusz Kota r-

biŗski napisaġ: 

 Przedmiotem rozprawki Schopenhauera sņ takie 

chwyty, kt·rych uŮywajņ w sporze ci, co za wszelkņ ce-

nŋ ð a wiŋc i za cenŋ prawdy i sġusznoŢci, poprawnoŢci 

wywodu ð chcņ koniecznie ăpostawiļ na swoimó, zro-

biļ tak, Ůeby byġo uznane, Ůe oni majņ racjŋ. Dobrze 

jest uprzytomniļ sobie r·Ůne moŮliwe fortele, aby wie-

dzieļ, na co moŮna byļ naraŮonym w sporach z ludŬmi 

nierzetelnymi.  

 

No i siŋ zaczŋġo ð ruszyġo moje zainteresowanie komunik a-

cyjnym, a zwġaszcza erystycznym modelem funkcjonowania 

czġowieka. Zanim jednak uŢwiadomiġem sobie rolŋ nego-

cjacji  w Ůyciu, najpierw musiaġem potknņļ siŋ o kilku ludzi 

nierzetelnych , jak ġadnie okreŢliġ ich cytowany wyŮej pan 

profesor.   

Manipulacja  ð o jeden most za daleko  

Faktycznie: w swoim kr·tkim Ůyciu wielokrotnie  spotykaġem 

lud zi, kt·rzy gwaġcili logikŋ, ale dziŋki tanim trikom jŋzyko-

wym i erystycznym potrafili spieraļ siŋ i skutecznie przeko-

nywaļ do swoich idiotycznych niekiedy ăracjió. I bynajmniej 

nie m·wiŋ o politykach, dla kt·rych jest to chleb powszedni, 

ani o ksiŋŮach, kt·rzy ð niczym kulawy laskņ ð podpierajņ siŋ 

dogmatami, a zwalczajņ rozum. Mam na myŢli manipulacje 

http://www.efekttygrysa.pl/
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czynione ð czŋsto nieŢwiadomie ð przez zwykġych ludzi, kt·-

rzy kaŮdego dnia r·wnieŮ muszņ dowodziļ swoich racji. 

Czŋsto chodzņc na mentalne skr·ty.  

Jedna z takich sytuacji, kt·rych doŢwiadczyġem podczas 

studi·w, byġa ð nomen omen ð barwna: podczas rozmowy  

z kolegņ o mieszaniu kolor·w w malarstwie i o palecie barw, 

usġyszaġem sformuġowanie:  

ð Pomaraŗczowy jest kolorem podstawowym. 

ð Nonsens!  ð odparġem. ð PrzecieŮ pomaraŗczowy powstaje 

ze zmieszania Ů·ġtego z czerwonym.  

ð A sraġ ciŋ pies! ð usġyszaġem niewybrednņ odpowiedŬ. ð To 

ja studiujŋ na ASP, wiŋc chyba wiem lepiej i jestem pewien 

swojej racji na 100 procent.  

Zaproponowaġem wiŋc prosty zakġad: jeŢli m·j kolega ma 

racjŋ (a przecieŮ bez cienia wņtpliwoŢci przed chwilņ to 

stwierdziġ), otrzyma ode mnie 10 zġ ð bŋdzie to wiŋc najġa-

twiej z arobiona dyszka w jego Ůyciu. Lecz jeŢli racjŋ mam ja 

(co przecieŮ zostaġo przez niego jednoznacznie wykluczo-

ne ), zapġaci mi 100 zġ. Nie wiedzieļ czemu, nie zgodziġ siŋ. 

Szkoda.  

Co powyŮsza historia ma wsp·lnego z negocjowaniem? 

Ano to, Ůe targowaliŢmy siŋ o  racjŋ. Wtedy wġaŢnie pojņġem, 

Ůe dyskusja, sp·r czy inne formy argumentowania same  

w sobie sņ przecieŮ odmianņ negocjowania.  

Inny przykġad z tego samego okresu mojego Ůycia: na  

III roku studi·w we Wrocġawiu zapisaġem siŋ na ciekawe 

zajŋcia dodatkowe , kt·rych przedmiotem byġa retoryka. Ale 

nie w rozumieniu pierwotnym (sztuka piŋknego przemawia-

nia), lecz jako umiejŋtnoŢļ argumentowania i przekonyw a-

http://www.efekttygrysa.pl/
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nia. W ramach  prac y zaliczeniow ej z tego przedmiotu wyl o-

sowaġem temat:  

ăUdowodni j, Ůe zima jest najcieplejszņ porņ rokuó. 

Na jednej stronie komputeropisu przytoczyġem seriŋ argu-

ment·w, kt·re daġy mi najwyŮszņ ocenŋ w grupie:   

Å Tylko zimņ kaloryfery sņ gorņce; latem  sņ zimne, er-

go : zima jest cieplejsza .  

Å To zimņ w ruch idņ najcieplejsze ubrania; latem  ubie-

ramy siŋ chġodniej, jest wiŋc chġodniejsze. 

Å Zimņ wchodzņc z mrozu do ogrzanego pomieszcze-

nia  ludzie czŋŢciej dostrzegajņ i doceniajņ ciepġo niŮ 

latem . Ciepġo w zimie jest bardziej zauwaŮalne i do-

ceniane, a to znak, Ůe zima jest cieplejsza.  

Å Zimņ sņ Ţwiŋta ð czas, kiedy ocieplajņ siŋ relacje 

miŋdzy ludŬmi, pada najwiŋcej ciepġych sġ·w i cie-

pġych gest·w. 

I tym podobne bzdury.  

Mġoda pani doktor, kt·ra prowadziġa zajŋcia, na ostatnim 

wykġadzie poprosiġa mnie, bym pozostaġ ăpo lekcjachó.  

W pustej sali pogratulowaġa mi celnoŢci argument·w; zapy-

taġa teŮ, czy nie myŢlaġem, aby po studiach magisterskich 

zrobiļ doktorat, poniewaŮ z takņ umiejŋtnoŢciņ bŋdzie ġa-

two ăsiŋ obroniļó i rozpoczņļ karierŋ naukowņ.  

Trochŋ mnie ta propozycja  zasmuciġa, bo przecieŮ caġa 

moja a rgume ntacja byġa oparta na tanich skojarzeniach  

i sofizmatach , a nie na poprawnej logice . O stanie faktyc z-

nym nie m ·wiņc.  

http://www.efekttygrysa.pl/
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UŢwiadomiġem sobie wtedy, Ůe retoryka, erystyka i negocj a-

cje sņ jak syjamskie trojaczki ð zazwyczaj wystŋpujņ w pa-

kiecie.   

Zrozumiaġem teŮ, Ůe ð przyprawion y szczyptņ wykoŢlawionej 

logiki i pozbawion y etyki  ð tercet ten w rŋkach ludzi be z-

wzglŋdnych staje siŋ niezwykle ostrym narzŋdziem manipu-

lacji i wywierania wpġywu. P·Ŭniej miaġem zresztņ spotkaļ 

na swojej drodze kilku takich manipulator·w. Wystŋpujņc 

publicznie potrafili  oni  omamiļ od kilkuset do nawet kilku-

dziesiŋciu tysiŋcy ludzi, kt·rzy ð panicznie bojņc siŋ uŮywaļ 

wġasnych m·zg·w ð z wielkņ luboŢciņ kupujņ cudze myŢli, 

uŮywajņc je jako swego rodzaju mentalne protezy . Spece 

od manipula cji potrafili wprowadzaļ swoich odbiorc·w 

niemal  w trans powodujņc, Ůe chwilŋ p·Ŭniej biegli  oni  ku-

powaļ ich produkty: usġugi szkoleniowe i coachingowe, 

ksiņŮki czy tak zwane ăment oringió. (Do tematu tego wr·cŋ 

jeszcze w kontekŢcie wykorzystywania pŋtli czasowej, maj ņ-

cej nakġoniļ drugņ osobŋ do bġyskawicznego podejmowa-

nia absurdalnych niekiedy decyzji zakupowych).  

Swojņ drogņ, kiedy ktoŢ w moim otoczeniu uŮywa sġ·w  

ăcoachó, ămentoró, ătrener mentalnyó (zwġaszcza w odnie-

sieniu do os·b w wieku 30-40 lat), m am odruch alergiczny,  

a niekiedy ð wymiotny. MyŢlŋ bowiem, Ůe w 9 na 10 przy-

padk ·w bardzie j adekwatne  byġoby sġowo ămanipulatoró.  

Z rzadka spotyka siŋ dziŢ ludzi, kt·rzy sņ mentorami z pra w-

dziwego zdarzenia. Sam parokrotnie sġyszaġem, Ůe jestem 

czyimŢ ămentoremó; raczej mnie to przeraŮaġo, niŮ cieszyġo, 

bowiem zazwyczaj  ămentoringó, kt·ry miaġem okazjŋ ob-

serwowaļ, raczej kojarzyġ siŋ z sekciarstwem  niŮ z inspirowa-

niem  czy transfuzjņ mņdroŢci.  

A jednak: w tle wszystkich tych proces·w ð etycznych czy 

nieet ycznych ð pozostaje  wġaŢnie sztuka argumentowania, 

http://www.efekttygrysa.pl/
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wywierania wpġywu, nakġaniania i przekonywania ð czyli 

swego rodzaju negocjacje mentalne . Tym skuteczniejsze, im 

Ţwiadomiej uŮywajņcy je stosujņ kombinacjŋ retoryki, erysty-

ki i lingwistyki.  

Mam cichņ nadziejŋ, Ůe manipulatorzy nadal bŋdņ szkoliļ 

siŋ u swoich zachodnich mistrz·w i nie siŋgnņ po tŋ ksiņŮkŋ. 

Liczŋ na to, Ůe trafi ona w rŋce os·b etycznych i mņdrych, 

kt·re zamiast pokonania przeciwnika za kaŮdņ cenŋ, raczej 

postawiņ na negocjacje jako zr·wnowaŮonņ i wartoŢciowņ 

formŋ asertywnego komunikowania i egzekwowania swoich 

oczekiwaŗ.  

Wszak nie bez powodu w podtytule tej ksiņŮki pojawiġo siŋ 

sġ·wko ăzenó. 

 

http://www.efekttygrysa.pl/
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Dlaczego  negocjujemy ?  

JeŢli prychnņġeŢ pod nosem czytajņc tytuġ tego rozdziaġu ð 

punkt dla mn ie. Znak to bowiem, Ůe masz wiele do nadr o-

bienia. JeŮeli przez myŢl przebiegġo Ci: Jak to dlaczego ? 

Aby kupiļ taniej lub sprzedaļ droŮej! ð prawdopodobnie 

nie dostrzegasz ogromu moŮliwoŢci i zastosowaŗ negocjo-

wania, a wiŋc i korzyŢci pġynņcych ze znajomoŢci jego z a-

sad .  

Mniejszy lub wiŋkszy zysk finansowy ð to tylko jeden z  abso-

lutnie najbanalniejszych cel·w (i powod·w) negocjowania. 

Cel·w tych jest jednak  znacznie wiŋcej.  

Ale najpierw...  

Negocjacje ð najlepszy biznes Ţwiata 

Wiele os·b dņŮņc do swobody i bezpieczeŗstwa finanso-

wego zastanawia siŋ, na czym da siŋ najlepiej zarobiļ. Jed-

ni szukajņ dobrze pġatnej pracy, inni prowadzņ wġasne firmy, 

jeszcze inni pr·bujņ inwestowani a. KaŮda z tych dr·g, jeŢli 

realizowana jest w spos·b przemyŢlany i konsekwentny, mo-

Ůe prowadziļ do celu. KaŮda jednak stanowi tylko jednņ 

nogŋ Twojej finansowej wolnoŢci; a ð jak wiesz ð na jednej 

nodze nieġatwo ustaļ... 

http://www.efekttygrysa.pl/
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Skupiajņc siŋ wyġņcznie na kwestii jak zarabiaļ wiŋcej?, 

moŮesz straciļ z oczu drugi model akumulowania kapitaġu, 

kt·ry jest znacznie ġatwiejszy, szybszy i praktycznie pozba-

wiony ryzyka. Wymaga tylko wyksztaġcenia w sobie pew-

nych prostych n awyk·w i poznania podstawowych zasad.  

Aby zrozumieļ, o co mi chodzi, przyjmijmy, Ůe trzymasz  

w rŋku fizycznie wykonany napis (np. ze styropianu albo ze 

styroduru) o treŢci:  

Jak zarabiaļ wiŋcej?  

WyobraŬ sobie, Ůe kġadziesz go przed mentalnym lustrem, 

kt·re ma ukazaļ jego odwrotnoŢļ. Co widzisz w odbiciu? 

JeŢli spojrzaġeŢ pod wġaŢciwym kņtem, powinieneŢ dojrzeļ 

napis o treŢci:  

Jak wyda waļ mniej? 

PrzecieŮ znacznie ġatwiej utrzymaļ kapitaġ, kt·ry juŮ masz, 

niŮ zdobyļ nowy. Pomogņ Ci w tym dwie mņdre siostry, 

kt·rym na imiŋ: OszczŋdnoŢļ i Neg ocjacja . Wedġug mnie to 

wġaŢnie na nich moŮna oprzeļ swojņ wolnoŢļ ekonomicz-

nņ: nawet gdy stracisz pracŋ, przegrasz na gieġdzie lub 

zbankrutuje sz, umiejŋtnoŢci  mņdrego oszczŋdzania i nego-

cjowania pozwolņ Ci przetrwaļ nawet najwiŋkszy kryzys. 

Niestety, znam sporo  os·b, kt·re Ůyjņ w przekonaniu, Ůe tyl-

ko ciŋŮka i dobrze pġatna praca stanowi o ich kapitale fi-

nansowym. W efekcie zaharowujņ siŋ, pracujņc po 60-80 

godzin tygodniowo, zarabiajņ po kilkanaŢcie tysiŋcy zġotych 

miesiŋcznie i... pozostajņ biedni. Nie potrafiņc oszczŋdzaļ 

ani negocjowaļ, nie potrafiņ bowiem zarzņdzaļ kapitaġem, 

kt·ry przecieka im miŋdzy palcami.  

http://www.efekttygrysa.pl/
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I bŋdzie przeciekaġ. St·ġ stojņcy na jednej nodze (zarobki) 

musi siŋ przewr·ciļ; jeŢli jednak dodasz mu jeszcze dwie 

solidne podpory  (oszczŋdnoŢci i negocjacje), osiņgnie sta-

bilnoŢļ1.  

Ale, ale! W tytule tego podrozdziaġu zasugerowaġem, Ůe 

uwaŮam negocjowanie za najlepszy biznes Ţwiata. Chcesz 

wiedzieļ, dlaczego tak myŢlŋ? 

Przez ostatnich  kilkanaŢcie lat prowadziġem r·Ůne biznesy. 

OczywiŢcie, niekt·re z nich okazaġy siŋ niewypaġami, jak na 

przykġad handel uŮywanymi ksiņŮkami, na kt·rym uczyġem 

siŋ sztuki sprzedaŮy i zaliczaġem przer·Ůne bġŋdy. Inne pom y-

sġy byġy Ţwietnymi strzaġami, kt·re pozwoliġy zyskaļ pewien 

kapitaġ, a kt·re jednak szybko mnie znudziġy (np. produkcja 

zdjŋļ magnetycznych i magnetycznych zapaġek reklamo-

wych ð przedsiŋwziŋcia te do dziŢ leŮņ odġogiem i czekajņ, 

aŮ ktoŢ je ode mnie od kupi  i zmonetyzuje ). Jeszcze inne bi z-

nesy (usġugi edytorskie, audytorskie, szkoleniowe i konsultin-

gowe) trwajņ do dzisiaj i majņ siŋ dobrze.  

Te biznesy, kt·re uwaŮam za dobre, przynoszņ mi od 200 (to 

absolutne minimum) do 4,5 tysiņca zġotych (maksimum) za 

godzinŋ efektywnej pracy. Przeciŋtnie jest to jednak od 400 

do 1200 zġotych za sprzedaŮ swojej eksperckiej wiedzy  

w formie audyt·w oraz szkoleŗ, i pomaganie firmom w p o-

prawie ich efektywnoŢci bizne sowej .  

                                                     

1 W tej ksiņŮce skupiam siŋ na negocjowaniu, kt·re jest jednņ  

z form oszczŋdzania. JeŢli chcesz nabyļ i rozwinņļ r·wnieŮ inne 

dobre nawyki mņdrego i efektywnego oszczŋdzania, zajrzyj ko-

niecznie na doskonaġego  i bardzo praktycz nego  bloga Michaġa 

Szafraŗskiego JakOszczedzacPieniadze.pl . 

http://www.efekttygrysa.pl/
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Czy uwaŮasz, Ůe zarabianie kilkuset, a nawet kilku tysiŋcy 

zġotych za godzinŋ caġkiem przyjemnej pracy to duŮo?  

JeŢli tak, to troszkŋ Ciŋ zaszokujŋ: Ůadna, nawet najlepiej 

pġatna ăfuchaó, nie daġa mi takiej stopy zwrotu z zainwe-

stowanego czasu, ja k najbanalniejsza nawet i najszybsza 

negocjacja. ŭeby bowiem zarobiļ 3 do 4,5 tysiņc a  zġotych 

za jedno wystņpienie, nie tylko musiaġem poŢwiŋciļ Aŭ 60 

minut Ůycia spŋdzonych  na scenie , ale teŮ przekazaļ w tym 

czasie wartoŢļ wyŮszņ od tej ceny . WartoŢļ, kt·rņ wypr a-

cowywaġem przez kilkanaŢcie lat zdobywania wiedzy i do-

Ţwiadczeŗ. W zasadzie wiŋc owe imponujņce na poz·r 

kwoty to nie stawki za godzinŋ poŢwiŋconego czasu, ale za 

lata doŢwiadczeŗ i dzielenie siŋ nimi.   

Tymczasem bywaġo, Ůe jedna tylko minuta targ·w, jedno 

wypowiedziane czy napisane bez Ůadnego przygotowania 

zda nie  pozwalaġo zaoszczŋdziļ od kilkudziesiŋciu zġotych do 

nawet kilku tysiŋcy. Ot, weŬmy zakup samochodu, kt·rego 

cena wy jŢciowa opiewaġa na 22 tysiņce.  

ð Drogo trochŋ, chciaġbym siŋ zmieŢciļ w 20... 

ð Panie... 20 ,5 tysiņca i bierz pan go!  

Ten dialog trwaġ mniej niŮ 12 sekund. Efektywne 1,5 tysiņca 

zġotych ugrane w 12 sekund daje nam 7,5 tysiņca w skali 

minuty. Wychodzi na to, Ůe stawka godzinowa nawet tak 

prymitywnego negocjatora, jakiego o degraġem w·wczas, 

wyni osġa 450 tysiŋcy zġotych. Prawdŋ m·wiņc, nie udaġo mi 

siŋ jeszcze nigdy tyle zarobiļ w ciņgu godziny jakiejkolwiek 

pracy . A Tobie?  

Wiem, wiem ð w tym momencie myŢlisz: Ej, stary! PrzecieŮ nie 

moŮna tak tego przeliczaļ! To, Ůe urwaġeŢ 1,5 tysiaka z ceny 

http://www.efekttygrysa.pl/
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w ciņgu kilku sekund, nie oznacza jeszcze, Ůe w godzinŋ 

zarobiġeŢ 450 tysiŋcy! 

Jasne, masz caġkowitņ racjŋ! JeŢli trafisz takņ pojedynczņ 

kulņ w dziesiņtkŋ, nie moŮna jeszcze m·wiļ o Ůadnej ciņ-

gġoŢci czy regule. Raczej naleŮaġoby rzec: trafiġo siŋ Ţlepej 

kaczce zia rno, ale i tak zdechnie z gġodu, bo nie wie, jak 

znaleŬļ kolejne. Przeliczanie minutowego zysku na stawkŋ 

godzinowņ przy takim podejŢciu bŋdzie wiŋc czystņ fanta-

smagoriņ.  

Ja jednak chcŋ, abyŢ dziŋki tej ksiņŮce wbiġ swoje myŢlenie 

negocjacyjne na wyŮszy poziom . Chcŋ, abyŢ z pojedyn-

czych, przypadkowych akt·w negocjacji, uczyniġ ciņgġoŢļ  

i reguġŋ. JeŢli bowiem okazjonaln e targ i przeskalujesz na coŢ 

permanentnego, powtarzalnego  i Ţwiadomego, przekonasz 

siŋ, Ůe wynegocjowane kwoty zacznņ skġadaļ siŋ na coŢ  

w rodz aju stawki godzinowej. Stawki, kt·rej nie osiņgniesz  

w wiŋkszoŢci legalnych biznes·w, a tym bardziej w najlepiej 

nawet pġatnej pracy etatowej.  

Dlatego po wtarzam:  

Targuj siŋ! To najlepszy z moŮliwych biznes·w.  

A zresztņ: nawet, jeŢli tylko od czasu do czasu uda Ci siŋ 

ugraļ a to kilkadziesiņt, a to kilkaset zġotych, bardzo szybko 

odkryjesz, Ůe minuta bezstresowych targ·w moŮe byļ warta 

tyle, co godzina albo i tydzieŗ ciŋŮkiej pracy ð ta ksiņŮka jest 

po brzegi wyp eġniona opisami takich sytuacji .  

A kiedy poczujesz magiŋ negocjowania , rŋczŋ, Ůe stanie siŋ 

ono dla Ciebie ekscytujņcym sportem i naġogiem zarazem.  

http://www.efekttygrysa.pl/
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ProŢ, a bŋdzie Ci dane . Pytanie za 1200 zġ 

šwiadomoŢļ zalet pġynņcych z negocjowania i brak obaw, 

aby podjņļ targi, bywajņ bardzo opġacalne.  

Gdybym  jeszcze dwie strony temu  powiedziaġ Ci, Ůe istnieje 

doŢļ prosty, niewymagajņcy wysiġku, etyczny i legalny spo-

s·b, by w ciņgu minuty zarobiļ 1200 zġ, pewnie byŢ przymru-

Ůyġ nieufnie  kņcik oka i sceptycznie zmarszczyġ czoġo. Po 

opisanej przed chwilņ historii kupna auta Twoje czoġo po-

winno byļ juŮ jednak nieco gġadsze, a brwi uniesione w z a-

ciekawieniu. Czy tak jest?  

JeŢli nie, oto kolejny przykġad dowodzņcy, Ůe czasami  

w odpowiedzi na przesġanņ ofertŋ wystarczy przedstawiļ 

swojņ kontrŋ, a tego typu ăcudaó stajņ siŋ faktem.  

Oto w kwietniu 2014 do mojej Akademii Internetu  spġynŋġo 

pytanie o szkolenie dotyczņce e-marketingu. Ceny naszych 

szkoleŗ naleŮņ do Ţrednio wysokich (od 2 do 5 tysiŋcy zġ za 

dzieŗ), dlatego nie kaŮda firma jest w stanie sobie na taki 

luksus pozwoliļ. Nikt ani nic nie stoi jednak na przeszkodzie, 

aby z apytaļ o modyfikacjŋ takiego kosztu.  

Tak teŮ siŋ staġo. Otrzymaġem kr·ciutkie zapytanie, kt·rego 

skrobniŋcie nie kosztowaġo autorki wiŋcej niŮ minutŋ: 

 

I tak nastņpiġa weryfikacja wczeŢniejszych zaġoŮeŗ oraz 

przedstawienie kontroferty, pozwalajņcej klientce zreduko-

waļ koszt szkolenia dwudniowego o 1200 zġ: 

http://www.efekttygrysa.pl/
http://akademia-internetu.pl/
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Zobacz: tylko jednym kr·tkim e-mailem klientka skġoniġa 

mn ie do znalezienia odpowiedzi na jej pytanie. W efekcie 

zamiast 6500 zġotych za szkolenie dwudniowe, niemal bez 

wysiġku otrzymaġa ofertŋ w wysokoŢci 5300. Innymi sġowy,  

w ciņgu mniej wiŋcej minuty wynegocjowaġa (a wiŋc za-

oszczŋdziġa, a zatem zarobiġa) dwan aŢcie zielonkawych 

ban knot·w z pewnym sympatycznym polskim kr·lem.  

GdybyŢ podczas spaceru spotkaġ leŮņcych na chodniku 

dw unastu wesoġych jagieġġ·w, to czy poczyniġbyŢ wysiġek, 

by schyliļ siŋ i przygarnņļ znajdŋ? Zgadujŋ, Ůe tak. A prze-

cieŮ dokġadnie tak samo duŮego (a wiŋc niemal zerowego) 

wysiġku wymagajņ od nas codzienne negocjacje!    

Kto powinien negocjowaļ? 

Jestem pewien , Ůe znasz juŮ odpowiedŬ: kaŮdy! KaŮdy z nas 

przez caġe Ůycie zderza siŋ i Ţciera z innymi ludŬmi. Czŋsto 

chcemy coŢ od nich albo oni od nas. Czasami nie moŮemy 

siŋ jednak od razu porozumieļ co do ăcenyó za owe ăcoŢó. 

Wtedy rozpoczynamy targi ð zazwyczaj nieŢwiadomie i bez 
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strategii, co w sytuacjach bardziej spornych lub po prostu 

trudnych moŮe nas sporo kosztowaļ (nie tylko pieniŋdzy).  

Przyznaj sam: czy zdarzyġo Ci siŋ choļ raz w Ůyciu, Ůe dopie-

ro po zakoŗczeniu dyskusji, w kt·rej chciaġeŢ coŢ ugraļ, 

uŢwiadamiaġeŢ sobie w duchu: Fuck! AleŮ daġem ciaġa... 

Teraz rozegraġbym to inaczej.  

Czas, jak wiadomo, jest dobrym nauczycielem ; tyle Ůe na 

naukŋ moŮe byļ za p·Ŭno, gdy zġe decyzje juŮ zapadnņ. Ta 

ksiņŮka jest wiŋc dla Ciebie wehikuġem czasu, dziŋki kt·re-

mu strategicznņ wiedzŋ uzyskasz przed tym, co Ciŋ czeka; 

wiedza zdobyta ăpoó ð to  tylko  ma jonez po obiedzie. (Acz  

i dla tych, kt·rzy lubiņ wyjadaļ majonez ġyŮkami, jej lektura 

moŮe okazaļ siŋ caġkiem kalorycznņ rozrywkņ).  

Wr·ļmy do pytania kto powinien negocjowaļ? Oczyw i-

Ţcie, w pierwszej kolejnoŢci na myŢl przychodzņ osoby, kt·re 

argumentowanie i spory majņ wpisane w charakter swojej 

pra cy : politycy, wojskowi, mediatorzy, dyplomaci, peġno-

mocnicy, najemni poŢrednicy... Ale teŮ caġe grono przed-

stawicieli bardziej pospol itych ăszufladekó. A wiŋc: 

¶ Osoby prywatne  ð to od umiejŋtnoŢci negocjowa-

nia, jakņ zdobŋdņ, zaleŮy ich osobist y kapitaġ, a od 

niego ð swoboda podejmowania decyzji , wolnoŢļ  

i bezpieczeŗstwo finansowe, standard Ůycia swojego 

i rodziny. UmiejŋtnoŢļ ăstawiania na swoimó pozosta-

je zresztņ w bliskim sņsiedztwie pojŋcia ăasertyw-

noŢļó. Od niego bowiem  zaleŮy, czy Ůyjemy tak, jak 

chcem y, czy tak, jak chcņ tego inni (rodzina, pra-

codawcy, politycy, przyw·dcy religijni, wreszcie: 

sprzedawcy i marketingowcy, chcņcy za wszelkņ 

cenŋ intensyfikowaļ nasze decyzje zakupowe) .     
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¶ Kupujņcy i sprzedajņcy ð oni chyba nie wymagajņ 

komentarza, prawda?  

¶ Maġe firmy ð bo sņ... maġe i kaŮdy tysiņc zġotych  lub 

wydġuŮony termin pġatnoŢci moŮe zawaŮyļ na ich 

pġynnoŢci i przetrwaniu .  

¶ Firmy Ţrednie ð bo od kapitaġu, termin·w, warunk·w 

wsp·ġpracy z kontrahentami i pracownikami zaleŮņ 

ich moŮliwoŢci inwestycyjne, a wiŋc i rozw·j. Albo 

spadek do trzeciej ligi.  

¶ Firmy duŮe ð bo ich obowiņzkiem jest wytwarzanie  

zysku dla swoich pracownik·w i udziaġowc·w (dot y-

czy to zwġaszcza sp·ġek akcyjn ych, wypġacajņcych  

dywidend y). Ponadto duŮe firmy powinny negocjo-

waļ... bo majņ najwiŋkszņ w tym zakresie siġŋ (vide: 

wielkie sieci sklepowe, twardo negocjujņce z do-

stawcami warunki zaopatrzenia).  

ë propos  firm: osobom nieprowadzņcym biznesu, ale pracu-

jņcym na etacie czasami wydaje siŋ, Ůe jeŢli ktoŢ jest prze d-

siŋbiorcņ lub zasiada w  zarzņdzie albo peġni inne wysokie 

stanowisko, nie dotyczņ go problemy maluczkich. Tymcza-

sem zdziwiļ siŋ moŮna srogo, jak bardzo problemy maġych 

ludzi sņ tymi samymi, jakie majņ wielcy; r·Ůni je co najwyŮej 

skala oraz spos·b ich pokonywania.  

Wspomniaġem, Ůe od kilku nastu  lat prowadzŋ r·Ůne biznesy. 

Jednym z nich jest bardzo intensywne doradzanie innym 

firmom (m.in. audytowanie ofert sprzedaŮowych i szkolenia). 

Wsp·ġpracowaġem z okoġo 10 tysiņcami przedsiŋbiorc·w:  

z maleŗkimi, jednoosobowymi firmami, ale i  ze sp·ġkami 

gieġdowymi, z najwiŋkszymi operatorami logistycznymi, 

uczelniami prywatnymi, mediami,  organizatorami wielkich 
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imprez targowych, gġ·wnymi koncernami energetycznymi 

czy potentatami internetowymi (niech wspomnŋ tylko Alle-

gro, KGHM, Gazoprojekt, D HL, Idea Bank, Miŋdzynarodowe 

Targi Poznaŗskie, Tauron, TVP, Oponeo, Business Centre 

Club...). OczywiŢcie, czŋŢļ z nich poznaġem tylko powierz-

chownie, w ramach jednorazowej wsp·ġpracy, inne ð do-

gġŋbnie, podczas wsp·ġpracy trwajņcej nawet kilka lat.  

Mogŋ stwierdziļ jedno: wszystkie te firmy, niezaleŮnie od 

wielkoŢci, popularnoŢci, sposobu zarzņdzania, profilu, formy 

prawnej czy branŮy zniknŋġyby z powierzchni ziemi, gdyby 

choļ na chwilŋ przestaġy negocjowaļ. Z dostawcami  

i z klientami; z urzŋdnikami i z konkurencjņ; z parterami biz-

nesowymi i z wġasnymi pracownikami (lub ð co gorsza ð ze 

zwiņzkami zawodowymi). Pertraktacje bowiem to jeden  

z najwaŮniejszych i codziennych element·w funkcjonowa-

nia kaŮdego ð bez wyjņtku! ð przedsiŋbiorcy i przedsiŋbior-

stwa  (oczywiŢcie m·wiŋ o krajach dziaġajņcych w realiach 

gospodarki wolnorynkowej lub choļby w pozorach takiej 

gospodarki ð czyli w krajach Unii Europejskiej). Nawet m o-

nopole siŋ koŗczņ, oligopole nie sņ w stanie zagarnņļ c a-

ġego rynku przez dġuŮszy czas, a kartele... c·Ů ð dziaġajņ czŋ-

sto w oparciu o zmowy cenowe, kt·re r·wnieŮ sņ pewnņ 

patol ogicznņ formņ negocjowania warunk·w.  

W tej ksiņŮce skupiam siŋ jednak na takich strategiach i for-

mach negocjowania, kt·re ð opr·cz firm ð r·wnieŮ Ty mo-

Ůesz wykorzystaļ w Ůyciu codziennym  oraz w swoim maġym 

lub Ţrednim biznesie, aby zwiŋkszyļ jego efektywnoŢļ.  

Zachowajmy jednak wġaŢciwņ kolejnoŢļ: zanim w kolejnym 

rozdziale  odpowiem na pytanie jak? , najpierw uŢwiadomi-

my  sobie, jak wiele  cel·w moŮe mieļ targowanie siŋ.  
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R·Ůne cele negocjacyjne  

MyŢlŋ, Ůe jest juŮ dla Ciebie oczywistoŢciņ, iŮ pieniņdze to nie 

jedyny przedmiot negocjacji. Acz to wġaŢnie one najczŋŢciej 

przychodz ņ nam na myŢl, kiedy m·wimy o ta rgowaniu siŋ.   

Tymczasem pertraktowaļ moŮna w zasadzie o wszystko. 

PoniŮej katalog ( oczywiŢcie niepeġny) najpopularniejszych 

temat·w i cel·w negocjowania .  

 

Zbicie lub podbicie ceny  

To cel zdecydowanie najczŋstszy, kt·ry wszak podyktowany 

moŮe byļ bardzo r·Ůnymi powodami. Zazwyczaj  jest to a r-

gumentacja: Bo mam ograniczony budŮet. ZauwaŮ jednak , 

Ůe pow·d ten nie zawsze odpowiada prawdzie . Ba, nie o d-

powiada jej niemal nigdy! Kupujņcy kġamiņ, pustym portfe-

lem pr·bujņc zachŋciļ sprzedajņcego, aby zszedġ z ceny. 

PrzecieŮ z pustego to i Salomon nie zapġaci! ð prawda ?  

Zbijani a  argumen t·w w stylu: To dla mnie za drogo  ð uczŋ 

uczestnik·w moich szkoleŗ ze sprzedaŮy. Swojņ drogņ, kiedy 

m·wiŋ im, aby nie wierzyli w bajki o niskim budŮecie, wielu  

z nich jest szczerze zaskocz onych, Ůe za takimi tekstami stoi 

jedna z najprostszych i najstarsz ych technik targowania siŋ.  

OczywiŢcie, sġyszņc lament: za drogo, Panie, za drogo! , 

moŮna p·jŢļ na ġatwiznŋ: wziņļ go za dobry banknot  i zgo-

dziļ siŋ na upust. A lbo ð co gorsza ð uznaļ klienta za dziada 

i go przepŋdziļ. W tej ksiņŮce znajdziesz zresztņ mroŮņce 

et anol w Ůyġach przykġady historii, gdy nieudolni sprzedawcy 

tracili klient·w wartych po kilkadziesiņt a nawet kilkaset ty-
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siŋcy zġotych, oceniajņc ich po pozorach lub wierzņc ko-

munikatom: No sġowo, Ůe nie mam wiŋcej!   

MoŮna teŮ ð co zalecam ð przyjņļ a priori, Ůe klient Ţciemnia 

i spr·bowaļ poznaļ jego faktyczne motywacje  i moŮliwo-

Ţci. W·wczas bŋdziesz m·gġ na nie trafnie zareagowaļ i nie 

straciļ okazji, a zarazem nie daļ siŋ podejŢļ sprytniejszemu 

kontrahentowi .   

 

Dodatkowe korzyŢci 

Mņdrzy nie walczņ o cenŋ, ale o dodatkowy walor. Kupujņ-

cy: o dodatkowy produkt, pr·bkŋ lub usġugŋ; sprzedajņcy: 

o jak najszybszņ decyzjŋ klienta albo o to, aby doprzedaļ 

mu coŢ jeszcze (cross-selling).  

Sprytniejsi klienci  (co nie znaczy jeszcze: sprytni ) majņ pe-

wien klucz : rozumiejņ doskonale, Ůe sprzedajņcy niechŋtnie 

pozbŋdzie siŋ czŋŢci zysku; znacznie bardziej skġonny jest 

na tomiast  sprzedaļ produkt  za regularnņ cenŋ, dokġadajņc 

coŢ do koszyka. Na to coŢ m·wimy gratis . Albo bonus . Choļ 

ekonomiŢci wolņ: wartoŢļ dodana, bo brzmi mņdrzej.  

WyobraŬ sobie sprzedawcŋ truskawek pod koniec dnia 

sprzedaŮy. OczywiŢcie, moŮesz powiedzieļ:  

ð Kupiŋ od pana kilogram, ale zamiast 10 zġ dam 8. PrzecieŮ 

i tak bŋdzie siŋ pan zaraz zwijaġ, wiŋc szkoda, Ůeby truskawki 

siŋ zmarnowaġy.  

I pewnie wiŋkszoŢļ sprzedawc·w p·jdzie na to, chcņc po-

zbyļ siŋ towaru, kt·ry w innym razie i tak trzeba bŋdzie wy-

rzuciļ. Ale skoro jesteŢmy w stanie przewidzieļ motywacjŋ 
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sprzedajņcego, to dokġadnie na tej samej strunie moŮemy 

zagraļ caġkiem innņ, wyŮszņ nutŋ: 

ð Widzŋ, Ůe siŋ pan pakuje . Wziņġbym trochŋ, ale da pan 

p·ġtora kilo w cenie kilograma?  

GdybyŢ poprosiġ o rabat w wysokoŢci 50%, wcale nie jestem 

pewien, czy na tak duŮy upust sprzedawca ġatwo siŋ zgodzi. 

JeŢli jednak kulturalnie zaproponujesz  zwiŋkszenie o poġowŋ 

iloŢci towaru przy niezmienionej cenie , a do tego wdziŋcznie 

uargumentujesz swojņ ofertŋ (o czym w rozdzia le na temat 

zasad negocjowania), stawiam w zakġad 5 zġotych , Ůe bez 

wiŋkszych foch·w sprzedawcy dostaniesz owe 50%. A moŮe 

i wiŋcej.  

Znasz lokatŋ lub choļby sp·ġkŋ gieġdowņ, kt·rej akcje sņ  

w stanie daļ takņ stopŋ zwrotu w ciņgu jedne j minuty ? Ja 

nie znam.  

 

Terminy pġatnoŢci 

Kupujņcy na kredyt lubiņ zwlekaļ z pġatnoŢciami. Zwġaszcza 

przedsiŋbiorcy radzi sņ dostaļ towar wraz z odroczonņ za-

pġatņ: aby jeszcze trochŋ potrzymaļ pieniņdze, poobracaļ 

nimi, odrobinŋ pomnoŮyļ i dopiero zapġaciļ dostawcy. 

Sam nie lubiŋ i raczej rzadko stosujŋ odraczanie zapġaty ð 

zar·wno jako zleceniodawca, jak i zleceniobiorca; wiem 

jednak, Ůe dla wielu firm tak zwany rabat kupiecki wciņŮ jest 

zwyczajow ņ i caġkowicie normalnņ stra tegiņ rozliczania siŋ.  

Dlatego wġaŢnie firmy r·wnie chŋtnie co  rabaty,  negocjujņ 

te rminy pġatnoŢci: sprzedawcy chcņ ich jak najkr·tszych, 

kup ujņcy ð przeciwnie. Inna rzecz, Ůe w kontekŢcie termin·w 

czŋsto pojawiajņ siŋ propozycje krzyŮowe/warunkowe, na 
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przykġad: Ok, damy panu 90 dni na zapġatŋ, ale jeŢli weŬmie 

pan nie tonŋ, lecz p·ġtorej. Albo inaczej: Czekanie 45 dni na 

pieniņdze to dla nas za dġugo, ale zgoda ð niech tak b ŋ-

dzie. JeŢli jednak zmienicie zdanie i zapġacicie  z g·ry, damy 

wam 10% upustu.  

Wspomniaġem, Ůe nie lubiŋ transakcji z odroczonymi pġatno-

Ţciami? Troszeczkŋ skġamaġem. Nieledwie kilkanaŢcie dni  

przed tym, kiedy piszŋ te sġowa, podczas Targ·w KsiņŮki  

w Warszawie zġoŮyġem ofertŋ jednemu z poŢrednik·w, dys-

trybuujņcych moje ksiņŮki. Brzmiaġa ona: Bierzecie ăEfekt 

tygrysaó? 100 egzemplarzy i 50% prowizji, pġatnoŢļ w do-

godnym dla was term inie. No , chyba Ůe wolicie 60% prowizji 

dla was, ale dwa warunki: weŬmiecie 150 egzemplarzy   

i pġatnoŢļ bŋdzie z g·ry.  

Kontrahenci lubiņ tego rodzaju miġe dylematy ð mogņ bo-

wiem sami wybraļ, czy wiŋkszņ wartoŢļ ma dla nich do-

datkowe 10% przychodu, czy moŮe wiŋcej zyskajņ mogņc 

dġuŮej operowaļ posiadanym kapitaġem.  

 

WydġuŮenie gwarancji 

Sprawa banalna ð dġuŮsza opieka posprzedaŮowa jest jed-

nym z istotnych element·w budowania przewagi konkuren-

cyjnej. JeŢli oferujemy dobry sprzŋt, ryzyko, Ůe zepsuje siŋ on 

w trzecim roku uŮytkowania jest tylko nieznacznie wyŮsze niŮ 

to, Ůe szlag trafi go w ciņgu pierwszych 24 miesiŋcy (no 

chyba, Ůe dane urzņdzenie zostaġo zaprojektowane, aby 

zepsuļ siŋ wġaŢnie w miesiņc po standardowej gwarancji...).  

Daļ klientowi 10% zniŮki ð to po prostu boli; a jeŢli dziaġamy 

w branŮy produkt·w niskomarŮowych, tego typu upust nie 

wchodzi po prostu w grŋ, bo m·gġby oznaczaļ dumping, 
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czyli sprzedaŮ poniŮej kosztu zakupu. Ale pomyŢl: skoro nie 

chcesz lub nie moŮesz daļ klientowi zniŮki, czy to znaczy, Ůe 

musisz mu odm·wiļ i ð prawdopodobnie ð go straciļ?  

A moŮe jest coŢ, co moŮesz daļ mu jako alternatywŋ 

znacznie taŗszņ dla Ciebie, ale dla niego wartņ znacznie 

wiŋcej niŮ tych  10% rabatu?  

CzymŢ takim moŮe byļ wġaŢnie wydġuŮona gwarancja ð dla 

Ciebie to niewielki koszt (zakġadajņc, Ůe sprzedajesz towar 

dobry jakoŢciowo, kt·ry nie po winien  siŋ szybko zepsuļ).  

A dodatkowy rok poczucia bezpieczeŗstwa, jaki otrzymuje 

klient, jest bardzo konkretnņ, choļ moŮe maġo wymiernņ 

wart oŢciņ mentalnņ. Dlatego jeŢli klient siŋ waha, argument: 

No dobrze, w ramach zachŋty wydġuŮŋ Panu gwarancjŋ  

o ro k ð moŮe byļ istotnym elementem przewaŮajņcym szalŋ 

dec yzji zakupowej.  

Inna sprawa, Ůe wielcy gracze juŮ dawno postanowili jednak  

wyceniļ tŋ wirtualnņ wartoŢļ, jakņ jest poczucie dodatko-

wego bezpieczeŗstwa. Widaļ to choļby po ofertach du-

Ůych sieci sprzedajņcych elektronikŋ, kt·re podsuwajņ klien-

towi r·Ůne warianty ădoubezpieczeniaó produktu lub doku-

pienia dodatkowego okresu gwarancy jnego:  
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ūr·dġo: mediamarkt.pl (dostŋp: 30.05.2015) 

 

Dodatkowe wsparci e 

Skoro juŮ padġo na sprzŋt elektroniczny: dla wielu kupujņ-

cych jego instalacja czy konfiguracja jest sporym probl e-

mem. Tymczasem sprzedawca, bŋdņcy zazwyczaj eksper-

tem w swoim fachu, to co klienta bŋdzie kosztowaġo 30 mi-

nut stresu, ma w maġym palcu. A skoro tak, dlaczego by nie 

daļ mu tej wartoŢci za darmo, czyniņc z tego dodatkowņ, 

niskokosztowņ dŬwigniŋ negocjacyjnņ? 

Patrzņc z drugiej strony: jeŢli to Ty kupujesz sprzŋt, a wiesz, Ůe 

jego instalacja pochġonie Ci wiele czasu i nerw·w, zamiast 

bezmyŢlnie i automatycznie pytaļ o 10% rabatu, zapytaj 

raczej o pomoc  w skonfigurowaniu lub choļby podstawo-

wym przeszkoleniu w jego obsġudze. Gwarantujŋ: Ty zyskasz 
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wiŋcej, a sprzedawca straci mniej niŮ te 10%, kt·re sņ tylko 

pieniŋdzmi.   

Czujesz wiszņcņ w powietrzu jednņ z zasad negocjacji, jaka 

pġynie z tego przykġadu? Czyli: dawaļ klientowi coŢ, co do-

starcza mu wymiernņ wartoŢļ, ale dla Ciebie nie jest zna-

czņcym kosztem. Ale o tym bŋdzie jeszcze mowa p·Ŭniej.  

 

WyġņcznoŢļ  

To mocny argument nie tylko w maġŮeŗstwie, ale i w bizne-

sie. JeŢli dasz kontrahentowi sġowo, Ůe od teraz tylko on b ŋ-

dzie miaġ prawo do... ekhm... wsp·ġpracy z Tobņ na jakiejŢ 

linii, moŮecie wzajemnie uczyniļ z takiej deklaracji silny atut 

negocjacyjny. UwaŮaj tylko , by nie naraziļ siŋ Urzŋdowi 

Ochrony Konkurencji i Konsument·w, podpadajņc pod 

monopol al bo zarzut zmowy cenowej; acz tego typu ryzyko 

w wiŋkszym stopniu dotyczy raczej  duŮych graczy niŮ Ţred-

niak·w czy maluch·w.   

 

Warunki kredytu  

WeŬmy na warsztat kredyt hipoteczny. Przyznam Ci siŋ, Ůe 

dopiero podczas trzeciej czy czwartej procedury kredyt o-

wania nieruchomoŢci, w kt·rej braġem udziaġ, pojņġem  

z peġnņ jasnoŢciņ, Ůe warunki oferowane przez bank sņ tak 

samo negocjowalne, jak zwyczajna transakcja biznesowa , 

mimo Ůe po drugiej stronie stoi bardziej Ţwiadomy, twardy  

i znajņcy zasady ăprzeciwnikó niŮ w innych codziennych 

transakcjach.   
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Tymczasem  wiŋkszoŢļ kredytobiorc·w jest pod wpġywem 

emocji: kupuje swoje pierwsze mieszkanie czy dom, myŢli juŮ 

o przeprowadzce, a bank traktuje jako bezdusznņ i zdemo-

nizowanņ instytucjŋ, z kt·rņ siŋ nie dyskutuje.  

A przecieŮ kto powiedziaġ, Ůe nie moŮna targowaļ siŋ  

o marŮŋ czy prowizjŋ albo zniesienie ăobowiņzkowegoó 

ubezpieczenia? Zgoda: kredyty hipoteczne w Polsce wciņŮ 

sņ najatrakcyjniejszņ formņ poŮyczania pieniŋdzy, a przy 

tym ð usġugņ niezbŋdnņ dla wiŋkszoŢci ludzi, bo:  

a)  kaŮdy z nas musi gdzieŢ mieszkaļ, 

b)  maġo kogo staļ na zakup mieszkania lub domu za 

got·wkŋ,  

c)  w naszym kraju z jakiegoŢ powodu wciņŮ pokutuje 

zasada, Ůe lepiej  ămieļó, niŮ ăwynajmowaļó.  

Zresztņ, w mojej ocenie sytuacja na rynku kredyt·w hipo-

teczny ch jest fenomenem ġamiņcym podstawowņ zasadŋ 

ekonomii, czyli prawo podaŮy i popytu: zapotrzebowanie na 

kredyty hipoteczne jest olbrzymie, a mimo to ich koszty sņ 

niesġychanie niskie (choļby w por·wnaniu do drogich kre-

dyt·w konsumpcyjnych, czyli tych ăzġychó). Zdawaļ by siŋ 

mogġo zatem, Ůe skoro banki  ð robiņc tak wielkņ ġaskŋ kre-

dytobiorcom ð poŮyczajņ duŮe pieniņdze na nieduŮy pro-

cent , nie moŮna z nimi negocjowaļ.  

Nonsens! Pamiŋtaj, Ůe w banku pracujņ ludzie, kt·rzy  

ð i owszem ð muszņ siŋ mieŢciļ w odg·rnie narzuconych 

ramach efektywnoŢci finansowej, ale teŮ muszņ wyrabiaļ 

konkretne limity podpisanych um·w i obrot·w. A skoro juŮ 

odkryjesz, Ůe bankowy sprzedawca usġug jest... po prostu 

sprzedawcņ, moŮesz domniemaļ teŮ, Ůe prawdopodobnie 

posiada margines ma newru przy ustalaniu warunk·w po-
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Ůyczki. OczywiŢcie, w odr·Ůnieniu od innych sprzedawc·w, 

ten bankowy ma za sobņ dġugie godzin y szkoleŗ negocja-

cyjnych i na pewno nie p·jdzie Ci z nim tak ġatwo, jak ze 

sprzedawcņ truskawek na targu. Ale i stawkņ nie jest p·ġ 

kilograma owoc·w czy dwuzġotowy rabat, lecz kilka tysiŋcy 

zġotych , kt·re moŮna urwaļ co na jmniej z kilku stron.  

MoŮna zresztņ zrobiļ coŢ mņdrzejszego: szarpaļ siŋ z ban-

kiem o pieniņdze to tak, jak siġowaļ siŋ z Goġotņ na rŋkŋ ð 

no da siŋ, ale... Lepszņ strategiņ wydaje siŋ odwr·cenie  

ukġadu siġ: zamiast ăproszŋ o...ó, proponujŋ skierowaļ nego-

cjacje na tory ănie zgadzam siŋ na...ó.  

Opr·cz samego kredytu, banki dorzucajņ bowiem do k o-

szyka takŮe ăniezbŋdneó produkty dodatkowe: ubezpiecze-

nie A, ubezpieczenie  B, kartŋ kredytowņ, kartŋ debetowņ, 

rachunek kredytowy, rachunek walutowy, opġaty za raport 

fotografa z placu budowy i tak dalej. A co, jeŢli powiesz: 

Zgadzam siŋ na wszystko, ale absolutnie nie chcŋ pġatnej 

karty debet owej (wzglŋdnie: ubezpieczenia ). Basta!  

OczywiŢcie, banki i na to sņ przygotowane, trzymajņc pod 

negocjacyjnym stoġem gotowņ odpowiedŬ: Zgoda, ube z-

pieczenie moŮemy wyġņczyļ, ale w·wczas musimy inaczej 

zabezpieczyļ interes banku ð podnosimy marŮŋ o 1%. Kiedy 

zaŢ pr·bujesz, mimo wszystko , na pracowniku ð powiedzmy 

we Wrocġawiu ð wywrzeļ bezpoŢredniņ zgodŋ na zmianŋ 

parametr·w kredytu (obniŮenie koszt·w, zwiŋkszenie kwoty 

poŮyczki itp.), moŮesz byļ pewien, Ůe usġyszysz: Wszystko 

zaleŮy od decyzji analityk·w w Warszawie/Ġodzi/Krakowie 

(o co chod zi w tej odpowiedzi ð dowiesz siŋ p·Ŭniej, z opisu 

techniki nazywanej ăsiġņ wyŮszņó albo ăwyŮszņ instancjņó).  

I tak dalej , i kto kogo. Ja w ciņgu 10 lat negocjowania  

z r·Ůnymi bankami zaliczyġem ð przyznajŋ ð wiŋcej niepo-
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wodzeŗ niŮ sukces·w. Ale to dlatego, Ůe kiedy zaczynaġem, 

nie byġo jeszcze tak mņdrych ksiņŮek, jak ăTarguj siŋ!ó.  

Inaczej rzecz miaġa siŋ z moim przyjacielem, Jurkiem Se m-

powiczem . Kiedy w pewnym momencie jego pġynnoŢļ fi-

nansowa nieco siŋ zachwiaġa i nie miaġ pewnoŢci, czy bŋ-

dzie w stani e terminowo spġacaļ kredyt, postanowiġ rene-

gocjowaļ warunki z bankiem. Niewiele os·b wie, ale banki 

dajņ oficjalnie moŮliwoŢļ wnioskowania o zmniejszenie 

oprocentowania (sam r·wnieŮ jeszcze kilka lat temu skorzy-

staġem z takiej opcji ; nie piszŋ ăwynegocjowaġemó, bo aby 

osiņgnņļ zniŮkŋ na poziomie 1% i oszczŋdziļ ok. 5 tysiŋcy 

zġotych w ciņgu kilku lat, wystarczyġo zġoŮyļ jeden prosty 

wniosek i uzyskaļ zgodŋ bankowego analit yka ).  

Szykujņc wniosek o obniŮenie oprocentowania, Jerzy miaġ 

podaļ uzasadnienie. W pierwszym odruchu chciaġ przyznaļ 

siŋ, Ůe po prostu sytuacja mu siŋ pogorszyġa i obniŮenie wy-

sokoŢci zobowiņzania pomoŮe mu w jego pġynnym regulo-

waniu. Momentalnie palnņġ siŋ jednak rŋkņ w czoġo, uŢwia-

damiajņc sobie, na jakņ minŋ omal nie wlazġ! PrzecieŮ bank, 

otrzymujņc sygnaġ, Ůe pġynnoŢļ klienta zostaġa zachwiana, 

momentalnie weŬmie takiego kredytobiorcŋ pod lupŋ  

i w razie najmniejszych problem·w ze spġatņ zadġuŮenia 

moŮe zaŮņdaļ dodatkowego zabezpieczenia, domagajņc 

siŋ na przykġad ustanowienia hipoteki  na innej nieruchom o-

Ţci. W skrajnym przypadku moŮe nawet nastņpiļ wypowi e-

dzenie  umow y kred ytow ej i Ůņdanie  niezwġocznej spġaty 

caġoŢci dġugu. A to byġaby katastrofa.  

Przyjaciel podszedġ do tego samego ăciastka ó, ale od dr u-

giej strony ð wiedzņc, Ůe nie moŮe ujawniļ swojej sġaboŢci... 

zagraġ silnego. We wniosku o obniŮenie oprocentowania 

zaargumentowaġ wiŋc, Ůe albo bank p·jdzie mu na rŋkŋ, 
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albo przeniesie kredyt do innego kredytodawcy , kt·ry oferu-

je mu k orzystniejsze warunki.  

Nie wiem, czy zadziaġaġa tu zasada zazdroŢci, jak u nast o-

latk·w (GoŢka, jeŢli nie p·jdziesz ze mnņ do kina, to p·jdŋ  

z KaŢkņ), ale udaġo siŋ ð bank obniŮyġ oprocentowanie,  

a Jurek utrzymaġ kredyt. Gdyby ð niczym ulegġy pies ð poġo-

Ůyġ siŋ na grzbiecie, odsġaniajņc brzuch, zdany byġby juŮ 

tylko na ġaskŋ lub nieġaskŋ wyŮszej od siebie siġy; a wtedy 

miaġby statystycznie takie same szanse na pogġaskanie, jak  

i na kopniaka.  

 

Taŗsze i lepsze hotele  

Poznaj kolejnņ zġotņ zasadŋ: ceny no cleg·w podawane  

w hotelach sņ zazwyczaj co najmniej dwu krotnie wyŮsze niŮ 

te, za kt·re faktycznie dany noclegodawca  jest skġonny 

wynajņļ pok·j. I nie m·wiŋ tu o bġŋdach cennikowych, ale 

o normalnych zasadach rent ownoŢci wynajmu .  

JeŢli korzystasz z popularnych  serwis·w rezerwacyjnych, jak 

Agoda czy Booking, mu siaġeŢ zauwaŮyļ, Ůe ceny bywajņ tu  

znaczņco niŮsze niŮ te, kt·re wiszņ na tablicach w recep-

cjach na c aġym Ţwiecie. Kiedy przed kilkoma miesiņcami  

w Ţrodku nocy opuszczaġem hotel na paryskim Montmartre   

z powodu skandalicznej niezgodnoŢci z zam·wieniem i mu-

siaġem znaleŬļ alternatywnņ spalniŋ, trafiġem do pobliskiego 

Ibisu. Cena za plecami recepcjonisty krzyczaġa: 139 euro za 

nocleg , a mŋŮczyzna za kontuarem nie wykazywaġ naj-

mniejszej skġonnoŢci do negocjacji. W sumie trudno siŋ dzi-

wiļ: widzņc dwie totalnie zmŋczone postacie o 3 nad ra-

nem, miaġ oczywistņ przewagŋ negocjacyjnņ. ChociaŮ... 

nie byġa znowu aŮ tak oczywista, skoro zrezygnowaliŢmy  
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(w tym przypadku technika rezygnacji, o kt·rej piszŋ w dal-

szej czŋŢci ksiņŮki, nie daġa, niestety,  efektu, musieliŢmy wiŋc 

szukaļ dalej). Najciekawsze jest to, Ůe nastŋpnego dnia 

dowiedziaġem siŋ, iŮ rezerwujņc nocleg w tym samym hote-

lu, ale przez internet, pok·j kosztowaġby nie 139, ale 49 euro.   

Skņd tak duŮe r·Ůnice, skoro przecieŮ i poŢrednik internet o-

wy musi zarobiļ?  

Ano operator , taki  jak Booking czy Agoda , jest doskonaġym 

negocjatorem: stworzyġ bardzo popularny globalny system 

rezerwacyjny, kt·ry staġ siŋ bezcennym lejkiem, zbierajņcym 

klient·w w internecie i dostarczajņcym ich  wprost do hot e-

lu. Za co wdziŋczne hotele oddajņ kilkudziesiŋcioprocento-

we prowizje, obiecujņc w zamian, Ůe nie zejdņ z cen poniŮej 

tych, kt·re majņ owi poŢrednicy.  

Skutek: kiedy w 2013 roku na tajskiej wyspie Koh Chang pr ·-

bowaġem ostro negocjowaļ ceny trzech pokoi dla mojej 

ekipy w hotelu Mercure , zamiast uzyskaļ zniŮkŋ przy recep-

cji... zostaġem odesġany przez miġņ Tajkŋ do serwisu Agoda: 

Tam zam·wisz taniej niŮ pġacņc bezpoŢrednio u nas.  

I rzeczywiŢcie: zamiast wydaļ ponad 300 zġ za pok·j wch o-

dzņc do hotelu ăz ulicyó, rezerwujņc przez internet zapġaci-

ġem tylko ok.  170 zġ (czyli trochŋ ponad 300 funt·w za caġņ 

rezerw acjŋ ð 9 nocleg·w dla 5 os·b): 
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Przy trzech pokojach na trzy doby daġo to ok. 1200 zġ osz-

czŋdnoŢci na caġym zam·wieniu. Fenomenalne, prawda?  

Ale, ale ð nie oznacza to wcale, Ůe Agoda i Booking oplotġy 

swoimi mackami caġy Ţwiat i kaŮdemu hotelowi zablokowa-

ġy moŮliwoŢļ dawania rabat·w. Przeciwnie: przez ostatnich  

8 lat doŢļ duŮņ czŋŢļ Ůycia spŋdziġem w hotelach i zauwa-

Ůyġem, Ůe negocjowanie cen, darmowego parkingu, bez-

pġatnego Ţniadania czy... dodatkowego noclegu to ăstan-

da rdowy standardó, o kt·rym warto wiedzieļ.  

OczywiŢcie, efekt osiņgniesz tym ġatwiej, w im lepszym mo-

mencie zanegocjujesz. W wielu prestiŮowych hotelach ob-

ġoŮenie trwa przez caġy rok. Przykġadowo w warszawskim 

Mar riotcie czy sopockim Sheratonie  nigdy nie udaġo mi siŋ 

wynegocjowaļ bezpġatnego przedġuŮenia w pokoju o kilka 

godzin ; tymczasem w ănormalnychó hotelach nie ma za-

zwyczaj problemu, by zostaļ o kilka godzin dġuŮej niŮ do 

standardowej g odziny 12:00 .  

WiŋkszoŢļ hoteli  jest podatna na sez onowoŢļ, a przez to ð 

bardziej skġonna do  negocjowani a cen  poza sezonem. No 

bo przecieŮ skoro czŋŢļ pokoi stoi pustych, czy nie lepiej 

wyn ajņļ je choļby za poġowŋ ceny lub jeszcze taniej?...  

Ale o przygodach z konkretnymi hotela mi bŋdŋ jeszcze pi-

saġ; czytaj wiŋc uwaŮnie, a dowiesz siŋ, jak ugraļ ponad 

50% zniŮki w luksusowym hotelu lub nawet 2/3 ceny... mimo 

Ůe siŋ o to nie prosi.  

 

Wycieczki  nie tylko ălast minuteó 

W podobny spos·b, jak noclegi w hotelach, negocjowaļ 

moŮna ceny wycieczek.  
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Sam wprawdzie nie mam na tym polu doŢwiadczeŗ, po-

niewaŮ nigdy w Ůyciu nie korzystaġem z oferty poŢrednik·w ð 

raczej wġ·czŋ siŋ po Ţwiecie wġasnymi szlakami lub z przyja-

ci·ġmi, kt·rych Ůadne biuro podr·Ůny nie zastņpi. Jednak 

nie trzeba byļ doŢwiadczonym trawelerem , aby zrozumieļ, 

Ůe kaŮdy tour -operator  jest przede wszystkim sprzedawcņ. 

Choļ ja wolŋ sġowo ăhandlowiecó (wzglŋdnie ăhandlarzó), 

poniewaŮ sprzedaŮ kojarzy siŋ z procesem jednokierunko-

wym, po dczas gdy ăhandeló ð z obustronnņ transakcjņ,  

w ramach kt·rej obie strony, a nie tylko jedna, ustalajņ wa-

runki wsp·ġpracy.  

Dygresjonizujņc: czy nie zastanowiġo Ciŋ nigdy, Ůe dzisiejszy 

handel zatraciġ niejako poġowŋ swojego dawnego c hara k-

teru? Spolaryzowaġ siŋ bowiem i podzieliġ na ănasó (sprze-

dawc ·w) i ăwasó (kupujņcych). Za tym poszedġ fakt, Ůe to 

sprzedawca okreŢla, a wrŋcz narzuca warunki transakcji,  

z kt·rych najwaŮniejszym staġa siŋ cena.  

Proponujŋ przetrzeļ oczy i m·zgi i uŢwiadomiļ sobie, Ůe 

handel od zawsze bazowaġ na... no, na czym? Tak, brawo! 

Na handlowaniu! A wiŋc na wzajemnym ustalaniu warun-

k·w wsp·ġpracy, w ramach kt·rego mieszczņ siŋ teŮ nego-

cjacje.  

JeŢli przypomnisz sobie tŋ zapomnianņ prawdŋ, nagle zro-

zumiesz, Ůe kaŮdy sprzedawca jest handlarzem. I choļ wielu 

z nich wykazuje juŮ cechy betonowego muru, z kt·rym siŋ 

nie dyskutuje, wcale nie musisz korzystaļ z ich oferty, jeŢli Ci 

nie odpowiada. Naprawdŋ, niewiele jest sytuacji, w kt·rych 

nie moŮesz podziŋkowaļ i znaleŬļ bardziej elastycznej kon-

kurencji.  

Nie inaczej jest z biurami po dr·Ůy. PrzecieŮ one same przy-

znajņ siŋ, Ůe kiedy nadchodzi czas wyjazdu, a ekipa wciņŮ 
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nie jest w komplecie, sņ w stanie obniŮyļ cenŋ o ġadnych 

kilkadziesiņt procent. Swojņ drogņ, ta strategia cenowa 

spowodowaġa (jakŮe by inaczej!) wyksztaġcenie siŋ nowej 

rasy klient·w, kt·rych nazywam lastowiczami ð wyczekujņ 

oni momentu, kiedy sprzedawcy zaczyna siŋ paliļ podġoga 

pod nogami i dopiero wtedy zgġaszajņ siŋ po sw·j ġup.  

W jednym z kolejnych rozdziaġ·w opowiem Ci, jak doskon a-

le udaġo mi siŋ zaobserwowaļ to zjawisko podczas Targ·w 

KsiņŮki w Warszawie w 2015.  

Wracajņc jeszcze do biur podr·Ůy: oczywiŢcie oferty last 

minut e to nie jedyna droga do taŗszych wakacji. Kupujņc 

najbliŮszņ wycieczkŋ, przypomnij sobie og·lne zasady za-

warte w tej ksiņŮce, a zarŋczam, Ůe niejedna z nich pozwoli 

Ci osiņgnņļ lepszņ ofertŋ. JeŢli chcesz, owņ ălepszoŢļ" mo-

Ůesz utoŮsamiaļ z ătaŗszoŢciņó ð wystarczy, Ůe powiesz 

sprzedawcy, iŮ ð jeŢli zgodzi siŋ na rabat 10% ð zam·wisz nie 

dwa, ale cztery miejsc a, zabierajņc na wyjazd r·wnieŮ swo-

ich przyjaci·ġ. A jeŢli zgodzi siŋ na 20% zniŮki, pozyskasz kolej-

nņ parŋ. Idņc tym tropem, za chwilŋ dowiesz siŋ, Ůe... Ty  

i Twoja partnerka/partner moŮecie pojechaļ za darmo, 

pod warunkiem, Ůe zwerbujecie 5 innych par. Nie wierzysz? 

No to spr·buj zaoferowaļ to w biurze podr·Ůy, a zobaczysz, 

Ůe zaczniesz podr·Ůowaļ za darmo, niczym opiekunowie 

wycieczek szkolnych! Nie bŋdzie mi bardzo przykro, kiedy 

po powrocie z pierwszej darmowej wyprawy w ramach 

ăzemstyó przeŢlesz mi butelkŋ dobrego wina, przywiezionego 

z dalekiego kr a ju.  

ăLepszoŢļó moŮesz teŮ przekuļ na  wyŮszy standard . Jak juŮ 

wiesz, nie ma takiego sġowa, kt·re bardziej kaleczy bġonŋ 

bŋbenkowņ w uchu kaŮdego sprzedawcy, jak ărabató. Za-

miast stosowaļ to antypatyczne i obrzydliwe sġowo, moŮesz 

przecieŮ powiedzieļ: Dobrze, wezmŋ kajutŋ na promie do 
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Brazylii. Ale w cenie kajuty wewnŋtrznej, chcŋ mieļ ze-

wnŋtrznņ z bula jem na ocean . Albo: Niech panu bŋdzie, 

wezmŋ ten domek kempingowy (m·w ădomekó, bo ăbun-

galowó brzmi droŮej!), ale pod warunkiem, Ůe za cenŋ zwy-

kġego pokoju.   

Czy siŋ uda? Dowiesz siŋ tylko, jeŢli spr·bujesz. JeŢli nie spr·-

bujesz ð nie uda siŋ na pewno.  

 

Wynagrodzenie w pracy  

To kolejny obszar, gdzie znajomoŢļ nawet najprostszych 

reguġ negocjowania moŮe daļ Ci nieprzeciŋtne efekty.  

Zrozumiaġem to w 2005 roku. Kiedy powoli dobiegaġ koŗca 

czwarty rok mojej pracy w TVP, miaġem na koncie juŮ jakieŢ 

3 czy 4 nieudane pr·by wynegocjowania zmiany formy 

zatrudnienia (z przedġuŮanej w nieskoŗczonoŢļ umowy zle-

cenia na umowŋ o pracŋ) oraz r·wnie nieudane pr·by 

uzyskania podwyŮki. Dopiero kiedy zobaczyġem, z jakim 

rozmachem i determinacjņ negocjuje moja redakcyjna 

koleŮanka, oŢwieciġo mnie: podczas gdy ja bawiġem siŋ  

w uprzejme pisma, delikatnņ argumentacjŋ i subtelne proŢ-

by, ona po prostu zġoŮyġa wypowiedzenie w trakcie rozp o-

czŋtego wġaŢnie waŮnego projektu. Kiedy ja wychodziġem  

z pozycji sġabego i maġego, ona zastosowaġa technikŋ ab-

solutnie o dwrotnņ i, oczywiŢcie, o 180 stopni skuteczniejszņ: 

pokazaġa, Ůe bez niej projekt moŮe siŋ zawaliļ oraz wykaza-

ġa siŋ determinacjņ odejŢcia.  

W efekcie , kiedy ja po 4 latach pracy nadal zarabiaġem 

100% tej samej kwoty, kt·rņ otrzymaġem (tak, otrzymaġem,  

a nie wynegocjowaġem!) na poczņtku, moja koleŮanka 

momentalnie dostaġa ofertŋ podwyŮki wynagrodzenia, kt ·-
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re w·wczas byġo juŮ dwukrotnie wyŮsze od mojego, o kolej-

nych  50%.  

Innymi sġowy, na kaŮdņ zġot·wkŋ zarabianņ przeze mnie, 

przypadaġy 3 zġote, jakie byġ skġonny zapġaciļ pracodawca 

za pracŋ innej osoby. I to nie ze wzglŋdu na inny zakres czy 

wyŮszņ jakoŢļ tej pracy ð tu r·Ůnic praktycznie nie byġo; 

chodziġo tylko o to, jak dobrze ktoŢ jest w stanie negocjo-

waļ.  

Bġŋdy, kt·re wtedy popeġniġem: 

1. Byġem zbyt...  

 

 

 

 

Spodobaġa Ci siŋ ta ksiņŮka? 

Zam·w peġnņ wersjŋ na  

www.targujsie.pl   

http://www.efekttygrysa.pl/
http://www.targujsie.pl/


 

 
Maciej Dutko  ƍ Targuj siŋ! ƍ www.targujsie .pl  ƍ      / targujsie  

 

 

46 

Dutko, a ty ile wynegocjowaġeŢ?  

KtoŢ, kto wydaje ksiņŮkŋ na dany temat, dziŢ ð w Ţwiecie 

Facebooka, Wykopu i innych ăinternet·wó ð momentalnie 

zostaje zweryfikowany. Nie ma wiŋc co blefowaļ, ale trze-

ba przedstaw iaļ konkrety.  

Targowanie siŋ ð jak rzekġem w rozdziale ăDlaczego nego-

cjujemy ?ó ð pozwala osiņgnņļ rozmaite cele. Tym najba r-

dziej oczywistym i wymiernym, a dla wielu r·wnieŮ najbar-

dziej m otywujņcym, jest bezpoŢredni zysk finansowy.  

Licznych korzyŢci, jakie udaġo mi siŋ odnieŢļ w ostatnich  

(a zarazem pierwszych) 35 latach Ůycia, nie da siŋ wyraziļ 

na Ůadnej skali ani przy uŮyciu jakichkolwiek jednostek miar. 

Zdecydowaġem jednak, Ůe te, kt·re moŮna odzwierciedliļ  

w PLN-ach lub innej walucie, zbiorŋ raz jeszcze i przedstawiŋ 

wraz z konkretnymi kwotami, jakie udaġo siŋ utargowaļ.  

Mam nadziejŋ, Ůe poniŮsze zestawienie utwierdzi Ciŋ w prze-

konaniu, Ůe tytuġowy ăzen negocjacjió moŮna osiņgnņļ. I to 

nie przez bezduszne parcie na cel, lecz przez mņdre, umiar-

kowa nie i zr·wnowaŮone targowanie.  

 

 

 

http://www.efekttygrysa.pl/
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Sytuacja  
DġugoŢļ 

ta rg·w 

Cena  

wy jŢciowa 

Cena  

finalna  
Zysk 

Kupno auta, Strzelin  
12 sek.  

(1 pytanie)  
22000 20500 1500 

ObniŮenie oprocentowa-

nia kredytu hipotecznego 

w GE Money Bank  

5 minut 

(wype ġ-

nienie 

wniosku)  

obniŮenie obowiņzu-

jņcego oprocento-

wania o 1%  

5000 

Rezerwacja hotelu,  

Koh Chang, Tajlandia  

1 minuta 

(info od 

obsġugi) 

2700 1530 1170 

Negocjacja wynagrodz e-

nia za pracŋ na uczelni  
3 minuty  

miesiŋczne wynagro-

dzenie: 4000    

zamiast 2000   

24000 

Windykacja naleŮnoŢci  

za adres internetowy  

samsu ngomnia.pl  

30 minut  

(kilka  

e-maili)  

odzyskanie naleŮnoŢci, 

kt·rņ spisaġem  

juŮ na straty 

510 

Kom·rki lokatorskie przy 

zakupie mieszkania  
3 minuty  7200 0 7200 

Wykoŗczenie mieszkania 

ăpod kluczó 

10 minut  

+ 2 e-maile  
40000 0 40000 

Dopġata klientki za usġugŋ 

ekspresowņ 

3 minuty  

(1 e -mail)  
235 705 470 

2 noclegi w Grand Hotelu, 

Rzesz·w 

3 minuty  

(1 e -mail)  
800 

450 + 

Ţniada-

nia 

gratis  

400 

Abonament za internet  
2 minuty  

(1 e -mail)  

588 

rocznie  

490 

rocznie  
98 

Kawiarnia  
5 sekund  

(1 pytanie)  
59 

herbata 

gratis  
5  

Zakup spodni w C&A  
7 sekund  

(1 pytanie)  
ok. 300   250   50   

Kalendarz w Empiku  
8 sekund  

(1 pytanie)  
45 41 4   

Domena targujsie.pl  
8 minut  

(2 e -maile)  
4200 460 3740 

http://www.efekttygrysa.pl/
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Licytacja obrazu  5 godzin  5000 0 5000 

Nagran ie audiobooka 

ăEfekt tygrysaó 

30 minut 

(kilka  

e-maili)  

15000   4500   10500   

Projekt mebli (siostra)  

2 minuty 

(rozmowa 

tel.)  

500 1500 1000 

Szkolenie  

nt. innowacyjn oŢci 

4 minuty  

(1 e -mail)  
500 3000 2500 

Wiewi·r (pluszak) 
7 sekund  

(1 zdanie)  
25 5 20 

Dodatkowa c husta,  

Chat uchak , Tajlandia  

10 sekund  

(1 zdanie)  
12   0 12 

KsiņŮki zamiast rabatu  

na szkolenie  

6 minut  

(1 e -mail)  
2600   320 2280 

Publikacje zamiast rabatu 

na audyt  

6 minut,  

(1 e -mail)  
80   7   73 

Zapġata ksiņŮkņ za grzane 

wino w kawiar ni 

11 sekund  

(1 pytanie)  
18   4 14   

Zapġata ksiņŮkami  

za pr ace webmastera  

3 minuty  

(1 e -mail)  
1000   200   800   

Pierwszy obraz Miliŗskiego 
15 minut  

(2 e -maile)  
2200   1500   700   

Drugi obraz Miliŗskiego  

(za magnesy)  

20 minut  

(1 e -mail)  
2800   500   2300   

Trzeci obraz Miliŗskiego  

(za magnesy)  

3 minuty  

(1 e -mail)  
8000   1000   7000   

Dodatkowy nocleg, Apa r-

tamenty Czarna G·ra 

7 minut  

(1 e -mail)  
160   0   160   

Spot wideo  promujņcy  

tŋ ksiņŮkŋ 

2 minuty  

(rozmowa 

na Fb)  

1000   40   1000   

Upust na usġugi Medicover 
4 minuty  

(1 e -mail)  
2763   2625   138   

Targi z celnikiem na gr a-

nicy biaġorusko-polskiej  
20 minut  300   20   280   

http://www.efekttygrysa.pl/
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2 mandaty za jazdŋ bez 

kasku w Tajlandii  
4 minuty  48   24   24   

Wynagrodzenie za wykġad 
1 minuta  

(1 e -mail)  
2000   3000   1000   

Zwrot pieniŋdzy od nierze-

telnego hotelu w ParyŮu 
45 minut  0   803   803   

Zakup domeny dla ko n-

cernu chemicznego  

60 minut  

(e-maile, 

cesja)  

18000   9000   9000   

Opġata za wizy  

do KambodŮy 
30 sekund  1170   860   310   

Zakup rzeŬby w Afryce  5 minut  150   30   120   

Rekompensata od dew e-

lopera za usterki  
2 godziny  0   10000   10000   

Przejazd dwoma tuk -

tukami w Bangkoku  
4 minuty  72   0 72   

Szkolenie z brandingu  
10 minut  

(2 e -maile)  
500   2000   1500   

Mieszkanie (2003)  
ġņcznie:  

1 godz ina  
120 000 105 000 15000 

Skġadka obowiņzujņca 

dziaġkowc·w 
3 minuty  102 0 102   

Reklama Korekto.pl  

w czasopiŢmie 

10 minut  

(2 e -maile)  
1700   700   1000   

W sumie wynegocjowaġem:  ok.  157 tys. PLN 

 

Przeglņdajņc powyŮsze zestawienie , pamiŋtaj wszak, Ůe: 

1. Sņ to wyġņcznie sytuacje, kt·re znalazġy siŋ w niniej-

szej ksiņŮce (tych, kt·re byġy mniej spektakularne lub 

byġyby powt·rzeniem omawianych zasad unikaġem, 

aby nie mnoŮyļ przykġad·w; byġo ich jednak wiele, 

a wiŋc i faktyczna skala moich oszczŋdnoŢci na c o-

dziennych negocjacjach jest ăniecoó wiŋksza).  

http://www.efekttygrysa.pl/


 

 
Maciej Dutko  ƍ Targuj siŋ! ƍ www.targujsie .pl  ƍ      / targujsie  

 

 

50 

2. Nie mam siŋ za negocjacyjnego mistrza ð kolejne s y-

tuacje pokazujņ mi, jak wielki potencjaġ negocjo-

wania muszŋ jeszcze odkryļ. Oznacza to, Ůe w co 

najmniej z czŋŢci poniŮszych sytuacji prawdopodob-

nie udaġoby siŋ osiņgnņļ jeszcze lepsze wyniki. Nie 

bez znaczenia sņ teŮ kwestie etyczne ð rzadko zd a-

rza mi siŋ dokrŋcaļ negocjacyjnņ Ţrubŋ tak, aby 

wycisnņļ wszystko z drugiej strony transakcji ð uw a-

Ůam to za niewġaŢciwe i kr·tkowzroczne, a przede 

wszystkim niepotrz ebne, skoro do tego samego celu 

moŮna dojŢļ na tak wiele etycznych  sposob·w.  

Poznaġem jednak co najmniej kilka os·b, kt·re ð mi-

mo Ůe powoġujņ siŋ na wartoŢci, moralnoŢļ a nawet 

na buddyzm (!) ð sņ chodzņcymi imadġami: w ne-

gocjacjach nie ustŋpujņ ani o cal  lub tylko markujņ 

ustŋpstwa (poluzowanie imadġa), aby z tym wiŋkszņ 

siġņ i bezwzglŋdnoŢciņ wycisnņļ jeszcze wiŋcej.   

3. Przedstawione kwoty dotyczņ ostatnich 12 lat , acz 

ok. 80% z nich przypada na ostatnie 3 lata.  

4. Wynegocjowana kwota ( blisko 157 tysiŋcy zġotych) 

jest daleka od milionowych oszczŋdnoŢci, jakie moŮ-

na ugraļ w trakcie wielkich  kontrakt ·w bizneso-

wych . Pamiŋtaj jednak, Ůe sņ to Ţrodki zaoszczŋdzo-

ne niemal wyġņcznie w zwyczajnych, codziennych 

sytuacjach oraz ð rzadziej ð podczas prowadzenia 

niewiel kiej firmy, dla kt·rej jest to jednak kwota 

znaczna.  

5. šredni czas negocjacji w kaŮdym z zawartych w ta-

beli przypadk·w wyni·sġ ok. 11 minut, a Ţrednia wy-

negocjowana kwota wyniosġa ok. 3600 zġ.  

http://www.efekttygrysa.pl/
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6. NajwaŮniejsze: aby zarobiļ 157 tysiŋcy zġotych, 

przeciŋtny Polak2 musiaġby pracowaļ i odkġadaļ na 

kupkŋ 100% swojego wynagrodzenia prawie przez 5 

lat. Gdy zsumowaġem czas, jaki poŢwiŋciġem na wy-

negocjowanie tej kwoty, okazaġo siŋ, Ůe zajŋġo mi to 

ġņcznie nieco ponad 8 godzin. A wiŋc jeden dzieŗ 

roboczy.  

Z tego zestaw ienia wynika, Ůe kalorycznoŢļ (efektywnoŢļ) 

negocjacyjna rad, jakie przedstawiġem w tej ksiņŮce, wyno-

si blisko 330 zġ na minutŋ. 

Mam nadziejŋ, Ůe nie powiesz mi juŮ, iŮ zyski z negocjacji to 

tylko pojedyncze strzaġy, kt·re nie dajņ wymiernych osz-

czŋdnoŢci. No!  

                                                     

2 Wg danych GUS, przeciŋtne wynagrodzenie netto (na rŋkŋ) w 

Polsce w 2014 r. wyniosġo ok. 2700 zġotych. 

http://www.efekttygrysa.pl/
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Mņdrzejsi o negocjowaniu   

i wywieraniu wpġywu  

Nie jestem ani pierwszym, ani ostatnim autorem, kt·ry uczy, 

jak mņdrze negocjowaļ. Temat jest atrakcyjny, a ksiņŮek  

z tego zakresu ð bez liku. Pewnie kaŮda z nich ( a zatem r·w-

nieŮ ta) z naturalnej koniecznoŢci powtarza pewne elemen-

tarne kw estie, stanowiņce niezbŋdnņ podstawŋ i punkt 

wyjŢcia w wiŋkszoŢci proces·w negocjacyjnych.  

KaŮdy z autor·w (zakġadajņc, oczywiŢcie, Ůe nie jest wy-

ġņcznie akademickim teoretykiem, kt·ry przetwarza i po-

wt arza cudze myŢli) ma jednak bagaŮ wyjņtkowych, bo 

osobistych doŢwiadczeŗ i przypadk·w. JeŢli chcesz tŋ kr·t-

kņ chwilŋ, jakņ jest Twoje Ůycie, wykorzystaļ bardziej efek-

tywnie dziŋki umiejŋtnoŢci sprawnego negocjowa nia , nie 

poprzestawaj na lekturze mojej  ksiņŮki, ale siŋgnij teŮ po in-

nych autor·w. Pozwoli Ci to poszerzyļ horyzont, por·wnaļ 

doŢwiadczenia i odmienne niekiedy stanowiska oraz skon-

frontowaļ je z rzeczywistoŢciņ (zresztņ juŮ w tej ksiņŮce mo-

gġeŢ zauwaŮyļ, Ůe sam wielokrotnie podwaŮam pewne po-

wszechne prz ekonania, kt·re ð w moim przypadku ð nie 

zawsze dawaġy takie rezultaty, o jakich siŋ niekiedy m·wi). 

SpoŢr·d publikacji na temat negocjowania, ale teŮ erystyki  

i wywierania wpġywu, polecam Ci zwġaszcza trzy pozycje, 

kt·re ð jak zauwaŮyġem ð majņ bardzo dobre odbicie r·w-

nieŮ w naszej polskiej rzeczywistoŢci, mimo Ůe autor Ůadnej  

z nich nie jest Polakiem. Sņ to: 
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¶ ăWywieranie wpġywu na ludzió Roberta Cialdiniego . 

To klasyczny, a wrŋcz kultowy juŮ tytuġ, na kt·rym 

wychowujņ siŋ kolejne pokolenia Ţwiadomych 

ăuŮytkownik·wó szeroko rozumianej komunikacji spo-

ġecznej, a zwġaszcza oddziaġywania na innych. Cial-

dini, jakkolwiek niewiele sam odkryġ, w swoim bez-

cennym dziele zebraġ garŢļ najsilniejszych zasad, ja-

kie pozwalajņ wpġywaļ na zachowania i reakcje in-

nych ludzi. A tym sam ym osġabiġ ich dziaġanie ð o l-

brzymi wzrost rozpoznawalnoŢci owych zasad spra-

wiġ, Ůe miliony ludzi po lekturze ksiņŮki Cialdiniego 

znacznie bardziej Ţwiadomie i skutecznie wykorzystu-

jņ je do obrony przed nieetycznymi dziaġa niami. Inna 

sprawa, Ůe miliardy, kt·re tej ksiņŮki nie znajņ, wciņŮ 

sņ bardzo podatne na takie mechanizmy, jak sġynna 

zasada wzajemnoŢci, spoġeczny dow·d sġusznoŢci, 

niedostŋpnoŢļ czy zasada autorytetu.  

¶ ăSekrety negocjacji dla biznesmen·wó Rogera 

Dawsona . Ten amerykaŗski autor pochodzenia bry-

tyjskiego w swojej pracy zawarġ niemal caġy kanon 

technik i strategii negocjacyjnych. I choļ niekt·re  

z nich dziŢ wydajņ siŋ nieco naiwne i przestarzaġe, 

niemal kaŮdego dnia ze zdumieniem obserwujŋ, Ůe 

wiŋkszoŢļ do dziŢ cieszy siŋ olbrzymiņ skutecznoŢciņ. 

KsiņŮka Dawsona jest bezcenna z jeszcze co naj-

mniej jednego powodu: dla  wiŋkszoŢci  technik autor 

przedstawia  skuteczne kontrtechniki, pozwalajņce 

zneutralizowaļ nie zawsze etyczne dziaġania strony 

przeciwnej.   

¶ ăErystyka czyli sztuka prowadzenia spor·wó Artura 

Schopenhauera  ð to klasyczne juŮ dzieġko, rzekġbym: 

elementarz dla kaŮdego, kto chce nauczyļ siŋ efek-

http://www.efekttygrysa.pl/
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tywnej, ale i efektownej argumentacji. Zwġaszcza na 

gruncie erystyki, czyli prowadzenia dyskusji i spor·w, 

jednak ð jak juŮ siŋ rzekġo ð retoryka , erystyka i neg o-

cjacje to trojaczki syjamskie, zatem znajomoŢļ kaŮ-

dej z tych dziedzin moŮe tylko zwiŋkszyļ Twojņ sku-

tecznoŢļ w pozostaġych.  

Nie mam ambicji rozbudowywaļ tej ăbibliografiió ponad 

miarŋ, a i sumienia, aby zarzucaļ Ciŋ dziesiņtkami innych, 

zapewne r·wnieŮ wartoŢciowych tytuġ·w. Jednak w mojej 

ocenie , trzy powyŮsze pozycje (plus, oczywiŢcie, ăTarguj 

siŋ!ó), powinny byļ kanonem doskonaġego negocjatora.  
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IdŬ juŮ sobie ! 

No bo ileŮ moŮna czytaļ! Rzuļ tŋ ksiņŮkŋ i idŬ negocjowaļ.  

ŭyczŋ Ci, by lektura ăTarguj siŋ!ó staġa siŋ Twoim krokiem ku 

inteligencji negocjacyjnej , ale teŮ tarczņ chroniņcņ przed 

nieuczciwymi sprzedawcami i marketingowcami oraz ko n-

trahentami, kt·rzy spr·bujņ wobec Ciebie nieetycznych 

technik wywierania wpġywu i manipulacji.  

JeŢli uwaŮasz, Ůe ta ksiņŮka warta jest polecenia, wejdŬ, pro-

szŋ, na jej facebookowy profil i powiedz o niej znajomym ð 

niech i oni zacznņ mņdrzej negocjowaļ: 

 

A jeŢli zechcesz podzieliļ siŋ ze mnņ i z innymi Czytelnik ami 

jakimŢ ciekawym kejsem negocjacyjnym ð zapraszam tym 

bardziej.  

Tymczasem  Ůegnam Ciŋ prostym:  

Targuj siŋ! 

 
 

Wrocġaw, Florencja, Bangkok, Stronie šlņskie, Londyn, ParyŮ, 

Siem Rep, Czarna G·ra, Buriram, Bangkok, Warszawa  2014-2015 

https://www.facebook.com/TargujSie
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Spodobaġa Ci siŋ ta ksiņŮka? 

Zam·w peġnņ wersjŋ na  

www.targujsie.pl  

http://www.efekttygrysa.pl/
http://www.targujsie.pl/
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Lokowanie produkt ·w 

 

Akademia Internetu  to  blog ek spercki 

z poradami dla e -sprzedawc·w, za-

powiedziami ci ekawych wydarzeŗ 

branŮowych i publikacji, a takŮe ofer-

tņ szkoleŗ dla e -biznesu.  

 

 ăEfekt tygrysaó ð ksiņŮka nt.  personal 

brandingu (budowania osobistej ma r-

ki). Zawiera szereg spra wdzonych  

w praktyce porad i technik, kt·rych 

stosowanie po zwala na szybkie i trw a-

ġe wypozycjonowanie siŋ na rynku  

i zbudo wanie wizerunku ekspe rta  

w swojej branŮy. 

 

ăPrawo w e-biznesieó ð praktyczny 

poradnik dla e -sprzedawc·w, oma-

wiajņcy najwaŮniejsze i najnowsze 

aspekty prawne e -handlu (gwara n-

cje, zwroty, r eklamacje, nieuczciwa e -

konkurencja, ochrona przed kopi o-

waniem ofert, kwestie podatkowe, 

import z Azji itp.).   

http://akademiainternetu.pl/
http://akademiainternetu.pl/
http://efekttygrysa.pl/
http://efekttygrysa.pl/
http://www.prawowebiznesie.pl/
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ăBiblia e-biznesuó ð najobszerniejsza  

w Polsce publikacja, poruszajņca za-

gadnienia dotyczņce e-biznesu. To 25 

autor·w i ponad 80 rozdziaġ·w tema-

tycznych z zakresu budowania strat e-

gii e -biznesu, e -marketingu, efekty w-

nej komunikacji z e -klientem, autom a-

tyzacji sprz edaŮy i logistyki, poprawy 

efektywnoŢci biznesowej, prawa i in.   

 

ăE-biznes do Kwadratuó ð 6-godzinne 

nagranie jednego z najpopularnie j-

szych szkoleŗ dla e-sprzedawc·w. 

Prezentuje  33 poz acenowe techniki 

zwiŋkszania sprzedaŮy. Uczestnicy 

notowali wzrosty: od 30% u sprzeda w-

c·w zaawansowanych, aŮ do kilku 

tysiŋcy procent u os·b rozpoczynajņ-

cych e -sprzedaŮ.    

 

ăE-biznes. Poradnik praktykaó ð kul-

towa juŮ ksiņŮka, stanowiņca absolut-

nņ podstawŋ dla os·b zajmujņcych 

siŋ e-sprzedaŮņ. Porusza zagadnienia 

tworzenia sugestywnych ofert, unik a-

nia na jczŋstszych bġŋd·w na Allegro, 

obsġugi e-klienta, telepracy, e -marke -

tingu, ochrony ofert przed kopiow a-

niem przez konk urencjŋ itp.  

http://www.efekttygrysa.pl/
http://republikawiedzy.pl/pl/biblia-e-biznesu-bestseller-nr-1.html
http://bibl.pl/
http://e-biznes2.pl/
http://e-biznes2.pl/
http://helion.pl/view/45536/ebizp2.htm
http://helion.pl/view/45536/ebizp2.htm
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ăKonkurencyjne oczkoó ð e-book  

i audiobook, przedstawiajņcy 21 naj-

bardziej efektywnych i mņdrych spo-

sob·w budowania przewagi konku-

rencyjnej, bez angaŮowania siŋ w wy-

niszczajņce wojny cenowe, tak cha-

rakterystyczne dla dzisiejszej sprzed a-

Ůy na Allegro i w sklepach interneto-

wych.  

 

Republika Wiedzy  ð sklep z ksiņŮkami  

i e-publi kacjami nt.  strategi i e-bizne -

sowych oraz rozwoju osob istego . 

  

http://www.efekttygrysa.pl/
http://republikawiedzy.pl/pl/maciej-dutko-konkurencyjne-oczko.html
http://republikawiedzy.pl/pl/maciej-dutko-konkurencyjne-oczko.html
http://republikawiedzy.pl/
http://republikawiedzy.pl/


 

 
 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 


