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Negocjacje towarzyszą nam w codziennym życiu, niekiedy nie zdając sobie nawet sprawy. Często usiłujemy realizować postawione sobie cele za wszelką cenę, zapominająca przy tym, że negocjacje to dążenie do osiągnięcia obustronnych korzyści. Każdy negocjator musi posiadać zatem pewną wiedzę umożliwiającą mu dążenie do perfekcji oraz pozwalającą na naukę niezbędnych umiejętności. 
Wybrane techniki negocjacji:

Próbny balon. Taktykę tę stosuje się do rozpoznania granic, do jakich możemy dojść w negocjacjach. Wypuszczając „próbny balon”, stawiamy pytania o hipotetyczną sytuację po to, aby wyciągnąć od drugiej strony informacje na temat możliwości ustępstw i dalszą rozmowę toczyć wokół tej właśnie oferty. Tę taktykę stosuje się często wobec niedoświadczonych negocjatorów, przeważnie na poczatku negocjacji. Załóżmy, że kupujemy samochód. Sprzedający żąda 20.000 zł. 
- Jeśli zdołam zebrać 18.000 zł dzisiaj czy będziemy w stanie sfinalizować transakcję przy tej cenie?. 
- na tych warunkach zaakceptuje cenę 19.000 zł. 
Wiemy w tym momencie, że w najgorszym wypadku zapłacimy 19.000 zł, która to suma stała się teraz punktem odniesienia. Jest to przy okazji połączenie techniki „Spotkajmy się w połowie drogi“.

Rosyjski front. Taktyka ta polega na stawianiu przed drugą stroną dwóch nieprzyjemnych opcji – jednej bardzo złej, a drugiej tylko złej. Oponent mając do wyboru taką alternatywę, może być skłonny do wybrania „mniejszego zła”. Trzeba jednak pamiętać, że taktyka ta jest możliwa do zastosowania w sytuacji, kiedy istnieje duża dysproporcja między siłami obu stron. Może również polegać na złożeniu ultimatum drugiej stronie, np.: jeśli nie przyjmiecie naszego warunku to ….(nasz groźba) – coś co powinno wystraszyć drugą stronę np. od jutra przerwiemy dostawę surowca do Waszej firmy. Wymaga to znajomości czułych punktów drugiej strony. Symbolizuje zastraszenie II strony poprzez podanie jej że jak się nie zgodzi na nasze żądania to my zastosujemy sankcje  np. wstrzymamy wypłatę. Podsumowując przy stosowaniu tej  techniki trzeba wiedzieć czego się boi II strona lub na czym jej zależy.

Wysoki pułap, mierz wysoko. Postaw na początku duże wymagania tak aby po dokonaniu kilku ustępstw korzyści nadal były większe, niż gdybyś wystartował ze zbyt niskiego poziomu. Należy jednak pamiętać o rozwadze „mierz wysoko... ale rozsądnie“ w przeciwnym razie odrazu możemy się zdemaskować i obrusi się to przeciwko Nam. Zbyt wysokie niczym nie uzasadnione żądania mogą zirytować partnera , a przez to utrudnić rozmowy. Najprawdopodobniej najlepszą strategią jest wysuwanie takich żądań, które partner uzna za spore (budzi to bowiem respekt- i po prostu jest korzystne), ale nie przesadne (co mogłoby powodować irytację i stanowić przyczynę poszukiwania innego partnera negocjacji). 

Zdechła ryba. Taktyka ta polega na dodawaniu przy omawianiu porozumienia (zazwyczaj gdzieś pod koniec negocjacji) warunku, którego spełnienie nie ma dla nas żadnego znaczenia, lecz druga strona zareaguje na nasze żądanie jak na zapach zdechłej ryby i zacznie gwałtownie protestować. Wtedy wycofujemy swoje żądanie, ale w zamian prosimy o ustępstwo w innej kwestii. W negocjacjach zdechłą rybą jest żadanie, które oburzy naszego kontrahenta i cała swoja energie przeznaczy na jego zbicie. Np. kupujemy samochód, sprzedawca podał nam cenę. Nabywca rzuca więc „zdechłą rybę“ i żąda, aby właściciel najpierw pomalował auto. Gdy ten protestuje, proponuje, że zrezygnuje z malowania pod warunkiem obniżenia ceny. 

Odrzucenie pierwszej propozycji. Pierwsza propozycję odrzucamy gdyż, z reguły jest ona zbyt wygórowana i partner przygotowany jest na ustępstwa. Po drugie nasza akceptacja dla pierwszej oferty traktowana jest jako nasza słabość. Warto mieć zatem drugą dobrze przemyślaną ofertę gdyż pierwsza może być odrzucona niemal z automatu. Oczywiście należy wówczas zastosować kontratak i odrzucić ofertę przeciwnika. Po przywitaniu i wstępnej rozmowie:
- jako, że negocjacje to osiąganie obustronnych korzyści, Zarząd firmy postanowił na dobry początek współpracy zwiększyć Państwu gwarancję do 60 miesięcy i skrócenie terminu realizacji do 6 tygodni

- cieszy mnie to, jednak nie do końca o to Nam chodzi, otóż doskonale Pan wie, że Naszym głównym kryterium jest cena, to że wydłużą Państwo gwarancję i skrócą termin realizacji to oczywiście zakładaliśmy od samego początku, Ja przyszedłem tu jednak walczyć o coś więcej…

Efekt pierwszego wrażenia. Taktyki, w których uśmiech i komplementowanie jest budowaniem klimatu. Cierpliwe słuchanie i potwierdzenie komunikacji mową ciała również spełnia taką rolę. Pierwsze wrażenie bowiem pozostaje bardzo długo i rzutuje na przebieg całych negocjacji. Zgodnie z tą zasadą zwykły komplement zwiększa szanse na ustępstwo. Badania pokazują także, że bardzo ważna jest atrakcyjność fizyczna - o ludziach przystojnych, dobrze ubranych myślimy, że są mądrzejsi, inteligentniejsi od innych. Wszystko zależy od tego jakie wrażenie zrobimy na kliencie, to czy będzie patrzył na Nas przychylnie może ułatwić nam proces negocjacji, bo przecież negocjacje to zadowolenie obydwu stron. Przychodząc na spotkanie już witając się z klientem mówimy np. :
- muszę Pani przyznać, że wspaniale wykończyli Państwo tą elewację na budynku, widać, że zależy Wspólnocie na wyglądzie i jakości warunków w których mieszkają…

- och dziękuję, no dbamy, bo przez tyle lat nic nie było robione, że wszystko zaczęło się sypać!

- no ale sama Pani przyzna że ta wspaniała roślinność na dziedzińcu to pomysł jakim inne wspólnoty się nie mogą pochwalić… wiem co mówię bo naszymi cenionymi klientami są w szczególności małe Wspólnoty Mieszkaniowe

- no tak nie ma tego nigdzie indziej no, ale jak by jeszcze pieniążki były to byśmy zrobili jeszcze więcej…

- no właśnie i z tego też powodu Nasze dzisiejsze spotkanie, otóż muszę Pani powiedzieć, z pewnością spodoba się Państwu Nasz produkt ze względu na swój wyjątkowy charakter i dość okazyjną cenę…
Na wyczerpanie - polega na tak długim prowadzeniu rozmów na temat jednego punktu, że siłą rzeczy przeciwnik ma dość i zależy mu na szybszym sfinalizowaniu pozostałych punktów. Można też posługiwać się stresem w celu osiągnięcia korzyści np. prowadzić negocjacje w miejscu niekorzystnym dla przeciwnika (w zbyt zimnej sali), choć jak zaznaczałem na negocjacje powinny uwzględniać interesy obu stron. Technika ta powiązana jest z inną metodą związaną z miejscem negocjacji. 
