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Negocjacje to nieodtgczny element codziennego zycia zawodowego i prywatnego, stanowigcy wyzwanie
niezaleznie od zajmowanego stanowiska czy branzy.

W dobie dynamicznych przemian gospodarczych i rosngcej ztozonosci relacji miedzyludzkich, umiejetnos¢
skutecznego negocjowania nabiera coraz wiekszego znaczenia.

W ramach badania przeprowadzonego w sierpniu 2025 roku na reprezentatywnej grupie 1064 dorostych
Polakéw, poddano analizie nastawienia, postawy i emocje towarzyszace negocjacjom
w réznych kontekstach zawodowych i spotecznych.

Raport pokazuje, jak Polacy definiuja negocjacje, z kim najczesciej je prowadza,

w jakich obszarach sa najbardziej aktywni oraz jakie bariery i wyzwania napotykaja

podczas rozmow.

Szczegotowo opisano takze, jak czesto negocjacje obecne sg w codziennej pracy

oraz jak respondenci oceniajg wtasng skutecznos¢ i komfort w sytuacjach negocjacyjnych.

Wyniki ujawniaja, ze emocje — takie jak stres, niepokdj czy ekscytacja — odgrywaja znaczaca role w percepcji i
przebiegu procesdw negocjacyjnych, a wielu ankietowanych odczuwa potrzebe dalszego doskonalenia
swoich kompetencji w tym obszarze.

Zachecamy do lektury raportu, ktéry pozwala lepiej zrozumieé mechanizmy i spoteczne realia negocjacji w
Polsce, wskazujac jednoczesnie obszary warte dalszej refleksji oraz rozwoju zardwno na poziomie

zawodowym, jak i osobistym.
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KONTEKST str. 01 - 02

e Jak czesto uczestniczysz w negocjacjach w swojej pracy?

¢ W jakim stopniu negocjacje sa istotnym elementem Twojej pracy?
¢ W jakich obszarach najczesciej negocjujesz?

e Z kim najczesciej prowadzisz negocjacje zawodowe?

EMOCJE W NEGOCJACIJACH str. 03 - 05

e Ktdre emocje najczesciej towarzysza Ci podczas negocjacji?

e Jak czesto odczuwasz stres lub lek przed rozpoczeciem negocjacji?

e Czy odczuwasz wiekszy lek podczas negocjacji z przetozonym niz z osobg z zewnatrz (np. klientem lub
dostawca)?

e W jakim stopniu emocje wptywaja na Twoja skutecznosé¢ w negocjacjach?
e Jakie znaczenie Twoim zdaniem maja emocje w osigganiu dobrego wyniku w negocjacjach?
PARTNER NEGOCJACYIJNY VS. JA STR. 06 - 08

e Czy zdarza Ci sie zaktadac, ze partner negocjacyjny bedzie nieuczciwy lub manipulacyjny?
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e Czy oceniasz osobe, z ktérg negocjujesz, negatywnie jeszcze przed rozmowa (np. na podstawie wczesniejszych
doswiadczen lub opinii)?

e Czy czujesz presje, aby wygrac¢ negocjacje nawet kosztem relacji z druga strona?
e Czy zdarzyto Ci sie blefowa¢ podczas negocjacji zawodowych?

o Jak bardzo Twoje zadania/warunki odbiegaty od rzeczywistego minimum lub maksimum, ktore bytes/as gotow
przyjac?

JA NEGOCJATOR str. 11 - 12
e Jak postrzegasz negocjacje zawodowe?
o Jak czesto analizujesz swoje negocjacje po ich zakonczeniu (np. co mozna byto zrobic¢ lepiej)?
e W jakim stopniu uwazasz sie za skutecznego negocjatora?
e Czy chciat(a)bys rozwija¢ swoje umiejetnosci negocjacyjne?
e W jakim stopniu uwazasz, ze Twoja skutecznos¢ w negocjacjach wzrosta z biegiem lat?
RESPONDENCI str. 13
PODSUMOWANIE str. 14
JAK CZYTAC RAPORT

Wyniki prezentujemy od kontekstu i czestotliwosci negocjacji, przez obszary i relacje, po emocje, postawy i
samoocene skutecznosci. Kazdy rozdziat konczy krotka synteza wnioskow praktycznych.



KONTEKST

Jak czesto uczestniczysz w negocjacjach w swojej
pracy?

W jakim stopniu negocjacje s3a istotnym
elementem Twojej pracy?

@® codziennie @ kilka razy w tygodniu T —

Mato istotny 17% 0.8%

@ kilkarazy w miesiagcu @ sporadycznie 12.6%

13.6%

Bardzo istotny

38.9%
24.2%

Umiarkowanie istotny
37%

24.6%
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W jakich obszarach najczesciej negocjujesz? Z kim najczesciej prowadzisz negocjacje zawodowe?

Terminy i zakres prac Przetozeni

Klienci zewnetrzni
Zakupy lub sprzedaz ustug/produktéw

Wspétpracownicy z innych dziatéw

Wynagrodzenie i warunki pracy

Partnerzy biznesowi / dostawcy

Priorytety zespotu/projektu
Podwtadni / cztonkowie zespotu

Budzet projektu Inne osoby, kto?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 0% 10% 20% 30% 40% 50%

Negocjacje sg statym elementem pracy Polakéw: 6 na 10 badanych uczestniczy w nich co najmniej raz w
miesigcu; istotny odsetek robi to kilka razy w tygodniu lub codziennie. Dla blisko potowy hegocjacje to obszar
kluczowy lub bardzo istotny. Najczesciej dotyczg termindw i zakresu prac, dalej zakupdéw/sprzedazy, warunkow

zatrudnienia, priorytetéw i budzetu. Z badania wytania sie obraz negocjatora pragmatyka: duzo codziennej
operacyjnej rozmowy o czasie, pienigdzach i priorytetach.




EMOCJE W NEGOCJACJACH

Ktdre emocje najczesciej towarzyszg Ci podczas negocjacji?

60% 70%
@ Kobieta
[0)
® Meiczyzna 50% 60%
(o)
@ Ogdlem 409 50%
40%
30%
30%
20% 0%
10% 10%
0%

0%
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Stres w podziale na wiek

® Od18do 27 lat
@ Od 28 do 40 lat
@® Od 40 do 55 lat
@ Powyzej 55 lat



3 na 4 Polakdw odczuwa stres lub lek przed negocjacjamil...

Jak czesto odczuwasz stres lub lek przed
rozpoczeciem negocjacji?

Czy odczuwasz wiekszy lek podczas negocjacji z przetozonym niz
z 0sobg z zewnatrz (np. klientem lub dostawca)?

Nigdy Zawsze

47% 7.5% Zdecydowanie tak ~ Zdecydowanie nie
4.9% 1.8%

Raczej tak
24.8%

Czesto
25.6%

Raczej nie
28.1%

Trudno powiedzie¢
431% 30.4%

Czasami

..a 3 na 10 bardziej boi sie negocjacji z szefem niz z kKims innym
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W jakim stopniu emocje wptywaja na Twoja
skutecznos¢ w negocjacjach?

Jakie znaczenie Twoim zdaniem maja emocje w
osigganiu dobrego wyniku w negocjacjach?

©® Ogotem @ Negocjucjacy codziennie

Bardzo silnie

@® Ogdtem @ Negocjujacy codziennie

Kluczowe
Raczej silnie

Duze
Umiarkowanie

Umiarkowane
Stabo
Niewielkie

Wecale
Zadne

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Analiza postaw ujawnia, ze emocje odgrywaja w negocjacjach réwnie znaczaca role co racjonalne
argumenty. Tylko ok 1 na 10 Polakdéw uwaza, ze emocje NIE maja wptywu na ich negocjacje.
Najczesciej towarzyszacymi negocjatorom emocjami sa stres, niepokoj, ekscytacja

oraz frustracja, co przektada sie na realny komfort prowadzenia rozmow. Badani przyznaja,

ze emocje maja kluczowy wptyw na skutecznos¢ negocjacji — zarowno pozytywne, jak i negatywne
moga mobilizowac¢ do wiekszego zaangazowania lub, przeciwnie, utrudniac osiggniecie
porozumienia.
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NEGOCJACJE NIELINEARNE
Wzmochij swoje decyzje.
Ogranicz stres.

Negocjuj skuteczniej.



PARTNER NEGOCJACYJNY VS. JA

Czy zdarza Ci sie zaktada¢, ze partner negocjacyjny bedzie nieuczciwy lub manipulacyjny?

@ Ogdtem @ Sprzedaz

® Kupcy
Zawsze
Czgsto Mniej niz 5 na 100 Polakdow
ZAWSZE zaktada uczciwosce
Czasami drugiej strony w trakcie
negocjacji
Rzadko
Nigdy

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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Czy oceniasz osobe, z ktdrg negocjujesz, negatywnie jeszcze przed
rozmowa (np. na podstawie wczesniejszych doswiadczen lub opinii)?

@® Ogdtem @ Negocjujgcy codziennie

Zawsze
CZQStO Zdecydowﬂanie tak Zdecydowanie nie
3.5% 10.7%
Raczej tak
Czasami 14.5%
Rzadko
Nigdy
0% 10% 20% 30% 40%

Raczej nie
41.4%
Trudno powiedzie¢
29.9%

Czy czujesz presje, aby wygra¢ negocjacje nawet kosztem relacji z druga strong?




Czy zdarzyto Ci sie blefowac podczas negocjacji zawodowych?

Jak bardzo Twoje zadania/warunki
odbiegaty od rzeczywistego minimum lub
maksimum, ktore bytes/as gotow przyjaé?

Tak, regularnie

Tak, sporadycznie 30%

20%

Tylko raz lub dwa razy

10%

Nigdy
0%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Wiekszos¢ Polakéw podchodzi do partnera negocjacyjnego z dystansem, i czesto z rezerwa,
oczekujac niekiedy nawet manipulacji czy nieuczciwosci. co 2 Polak zasiadajgc do negocjacji jest
gotow do ustepstw na poziomie od 5% do 20%.

6 na 10 respondentéw przyznaje, ze zaktada mozliwos¢ nieczystych zagran drugiej strony jeszcze

przed rozpoczeciem rozmow, co pokazuje, jak silny jest wptyw poprzednich doswiadczen i opinii.
Mimo tego duzego sceptycyzmu, ponad potowa ankietowanych stara sie prowadzi¢ negocjacje w
sposob partnerski, a najwazniejszym wyzwaniem staje sie poszukiwanie rownowagi miedzy
wiasnym interesem a budowaniem dobrej relacji.
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JA NEGOCJATOR

©® Ogdétem @ Negocjujacy codziennie

Jako gre o sumie zerowej — jedna strona wygrywa, druga przegrywa

Jako okazje do osiggniecia wspdlnego porozumienia

Jako koniecznosg, ktérej lepiej unikac

0% 20% 40% 60% 80% 100%

8 na 10 Polakoéw postrzega negocjacje
Jjako szanse na wspdlne

porozumienie / win-win
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Jak czesto analizujesz swoje negocjacje po ich

zakonczeniu (Np. co mozna byto zrobi¢ lepigj)?

Czasami
40.6%

90% badanych analizuje

przebieg negocjacji po ich
zakonczeniu

Czesto
33.9%

negocjatora?
Negocjujacy...
® Codziennie @ Kilka razy w tygodniu

@ Kilka razy w miesiagcu @ Sporadycznie

@ Ogdtem

Bardzo skuteczny/a

Raczej skuteczny/a

Srednio skuteczny/a

Raczej nieskuteczny/a

Bardzo nieskuteczny/a

0% 10% 20% 30% 40% 50%

1

W jakim stopniu uwazasz sie za skutecznego

|

60%



Czy chciat(a)bys rozwija¢ swoje umiejetnosci negocjacyjne?

NIE
29.8%

W jakim stopniu uwazasz, ze Twoja skutecznosé w
negocjacjach wzrosta z biegiem lat?

Znacznie wzrosta

Nieco wzrosta

Pozostata bez zmian

Nieco spadta

Znacznie spadta

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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Polacy doceniaja wtasna
skutecznos¢ w negocjacjach:
ponad 70% z nich okresla sie
jako raczej skutecznych lub
bardzo skutecznych
negocjatorow.

Co ciekawe, za wzrost
skutecznosci w czasie swojej
kariery odpowiada nie tylko
doswiadczenie, lecz takze

samodoskonalenie—az7 na 10

respondentow chce rozwijac
swoje kompetencje
negocjacyjne niezaleznie od
wieku czy stanowiska.




RESPONDENCI

0d18do 27 lat
Mata (11-50 pracownikéw)

0d 28 do 40 lat
Srednia (51-250 pracownikéw)

Jak czesto uczestniczysz
w negocjacjach w swojej

Od 40 do 55 lat Duza (251-1000 pracownikéow)

Powyzej 55 lat Bardzo duza (powyzej 1000 pracownikéw)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Codziennie

Kilka razy w tygodhiu

Twoje stanowisko zawodowe Jaki dziat reprezentujesz? e

Pracownik nizszego szczebla Souesd s Sporadycznie

Marketing

Specjalista HR/ Kadry
-, Finanse / Ksiegowos¢
Starszy specjalista
IT/ Technologie
Kierownik / Team Leader R O asR
Logistyka / taricuch dostaw
Menedzer éredniego szczebla
R&D / Badania i rozwdj

Dyrektor / Czlonek zarzadu Inny, jaki?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%  35%



Dla 2 na 3 Polakéw negocjacje sa statym elementem ich zycia. - 62% uczestniczy w nich co najmniegj kilka razy
w miesigcu. Dla co drugiego badanego negocjacje sg bardzo waznym elementem jego pracy. Niestety oznacza
to ciggte obcowanie z negatywnymi emocjami: 76% badanych odczuwa stres lub lek przynajmniej czasami, a
niemal 30% deklaruje wiekszy lek w negocjacjach z przetozonym niz z zewnetrznym partnerem - co z jednej
strony mowi o znaczeniu komunikacji wewnetrznej, a z drugiej moze wskazywac na kiepska jakos¢ zarzadzania
przez menedzerdw. Szokujace jest to, ze tylko 1 na 20 badanych ,zawsze” zaktada uczciwosé partnera, a
wiekszosc (ok 60%) przewiduje mozliwosc nieczystych zagran jeszcze przed startem rozmowy. Pomimo tego,
az 8 na 10 Polakdéw traktuje negocjacje jako szanse na wspdélne porozumienie (win-win).

W trakcie rozmow o cenie okoto potowa negocjatoréw zostawia bufor na ustepstwa rzedu 5-20%, co
potwierdza, ze wiekszos¢ rozmdow ma wymiar pragmatyczny i liczbowy (to nie ma sensu). Jednoczesnie 90%
0s06b analizuje swoje negocjacje po fakcie, ponad 70% ocenia sie jako skutecznych negocjatorow, a niemal
doktadnie tyle samo (70.2%) deklaruje chec dalszego rozwoju. Wniosek jest prosty: kompetencje negocjacyjne
to nie ,specjalnos¢” tylko sprzedazy czy zakupdw, lecz fundament efektywnosci catych organizacji - zwitaszcza
ze trudne bywaja zaréwno rozmowy z klientami i dostawcami, jak i te prowadzone wewnatrz firmy.

14



DZIEKUJEMY ZA LEKTURE!

zadzwon:
+48 605 035 858
+48 32 42 22 307

napisz:
kontakt@gbbc.pl

www.gbbc.pl
GBBC Sp. z o.0.
ul. Zorska 14
44-203 Rybnik



