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Handel zagraniczny — negocjacje kontraktow
zakupu/sprzedazy surowcow,
[PL, RU, UA, KZ, CN, US, ES, TR]

Zarzadzanie firmg + prowadzenie sieci
franchisingowej — negocjacje z
przedsiebiorcami — franchisingobiorcami

Projekty restrukturyzacyjne — renegocjowanie
kontraktow z dostawcami moich klientow

Negocjacje wkasnych umoéw z klientami

Codzienna interakcja z uczestnikami i
interesariuszami projektéw wdrazania zmian



Definicja

Negocjacje
Proces komunikacji stuzacy zaspokojeniu
potrzeb uczestnikow.

Negocjacje — dwustronny proces komunikowania sie, ktérego celem jest
osiagniecie porozumienia, gdy przynajmniej jedna strona nie zgadza sie z dang
opinig lub z danym rozwigzaniem sytuacii.
[https://pl.wikipedia.org/wiki/Negocjacje]

Negocjacje:

1. «rozmowy, pertraktacje prowadzone przez upowaznionych przedstawicieli dwu
lub wiekszej liczby panstw, instytuciji, organizacji itp.»

2. «targowanie sie ze sprzedajacym o nizszg cene lub korzystniejsze warunki
zakupu»

[https://sjp.pwn.pl/slowniki/negocjacje.html]

Podsumowanie: https://mfiles.pl/pl/index.php/Negocjacje



U podstaw fundamentu
zjawiska negocjacji lezg 3
tezy, ktore sg praprzyczyna
wszystkich mozliwoscl,
wariantow | scenariuszy
negocjacyjnych



U zrodta
wszystkich
naszych
dziatan lezg_
Oragnienia i
notrzeby.
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Od czego zalezy poziom | ksztait
negocjac]

Podejscie do negocjacji, ich poziom | wybrany styl jest uzalezniony od
szesciu podstawowych czynnikow.

Ich sita i konfiguracja u obu uczestnikow wptywa na to jak wygladajg
negocjacje.

Swoboda Opanowanie Swiadomos$é Analityczne Szacunek do Horyzonty
decyzji ‘chce” siebie i myslenie,rozu  partnera myslenia
otoczenia mienie,przedm

jotu | procesu



POZIOmy KSZTALTUJEMY
Zaawansowania RZECZYWISTOSC
negocjacj NIE" '
user expenence ‘

WIN-WIN '

inteligencja | szacunek

dbamy i interesy, emocje,
bezpieczenstwo i rozwoj
partnera, w tym kontekscie
jednostkowe negocjacje nie
majg istotnego znaczenia

SPOTKANIE ?
POSRODKU

KTO ¢
SILNIE]SZY

uwzglednienie w negocjacja
elementu psychologicznego
satysfakcji i zadowolenia, a

przez to postrzeganej wartosci
przez partnera. Ekwiwalent

koncepciji ,user experience” z

win-win pojmowane jako teorii sprzedazy.

zbalansowanie intereséw obu

stron, poszukiwanie ztotego
Srodka, zadbanie o wzajemna
korzys¢ w obszarach, ktére nie

sg symetryczne (co do

win-win pojmowane jako wartosci) dla obu stron
“spotkanie sie posrodku” negocjaciji.

pozycji poczatkowych,
rezygnacja z czesci wkasnych

oczekiwan/checi.

Sitowe przecigganie liny, gdzie wazna jest
pozycja, mozliwosci, wywieranie wplywu i
nacisku na oponenta. Myslenie w kategoriach
my-oni, win-lose, cel uswieca $rodki. W
repertuarze zestaw trikbw i sztuczek dla
wywierania wptywu i manipulacji.



Jezeli potrafimy ne asz partner, to
fatwiej przewidujemy c 2giem,
"wygrywamy" rzeczy, o | 1




porad jak najskutecznig]
Zaprzac negocjacje w
stuzble naszych interesow



“UKup los! ik

Pewien biedak przez lata
modlit sie do Boga by ten
zestat mu wygrang na
loterii. Po wystuchaniu
setnej modlitwy Bog

objawia sie biedakowi |
l."idZ | kup wreszcie
ten los!"
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Przed kazdymi negocjacjami nalezy ,odrobic lekcj . Przygotowac sie.
Wiedziec dobrze z kim, o co i po co negocjujemy. Co chcemy uzyskac,
jakie mamy mozliwosci. \ gl
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Nie siadaj do negocjacji nie majgc 2 alternatywnych scenariuszy.



Sfinalizu]
ustalenia

Zadbaj
S/C/egéJr

/ Postaw "kropke nad i" | dokoncz formutowanie szczegotow tego co
/ dziato sie podczas negocjacji i na co sie umowites z partnerem. "Diabef
\czesto tle w szczeolach - _nie zostawiaj ich losowi lub partnerowi..
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Roman Wendt
http://wendt.pl
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Profil

Ekspert efektywnosci biznesowej, doskonaty praktyk
dzielacy sie swoimi doswiadczeniami, do ktorych nalezy
zaliczyC ponad 20 projektéw wdrazania zmian. Interim
Manager z 14 letnim doswiadczeniem.

Oredownik produktywnosci, dla ktorego wszystkie
narzedzia i dziatania, choCby najbardziej rozwiniete
technologicznie, sg tylko droga do celu jakim jest efekt i
usatysfakcjonowani ludzie, ktérzy go tworza.

Zdobywat doswiadczenie tworzac od podstaw |
doprowadzajac do pozycji lidera branzy swoja firme
ustugowg B2B (od poziomu start-pu do jej sprzedazy),
a nastepnie pracujgc w ogolnopolskiej firmie
konsultingowo-wdrozeniowej i realizujgc wiasne
projekty zmian.

Autor ksigzek z zakresu usprawniania biznesu |
wdrazania zmian, oraz 2 metodyk biznesowych.
Zatozyciel Stowarzyszenia Interim Managers.
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