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= Sens negocjacji?
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SENS NEGOCJACII

Liczqg sie silne i stabe strony, liczy sie wielkosc i matosc
podejmowanych dziatan, liczy sie jakosc i sumiennosc,
rozsqdne i mqgdre dziatania dtugofalowe w miejsce
nietrafionych planow, wiedza wazniejsza niz prostota
produkgcji, niezaleznie podejmowane decyzje w miejsce
stuchania polecen.

Z. Necki

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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SENS NEGOCJACJI - dlaczego warto podejmowac negocjacje?

Konflikt interesow implikuje dziatania, ktore 1) moga
zmierzac do pogtebienia konfliktu (eskalacji konfliktu) lub
2)jego ograniczenia lub nawet catkowitej eliminacji.

Dziatania negocjacyjne (rozmowa, dialog) maja na celu

lepsze poznanie problemu oraz oczekiwan, potrzeb,
zamierzen, celow itd. wszystkich stron zaangazowanych w

konflikt.
Redukcja kosztow wynikajacych z eskalacji konfliktu.

Negocjacje powinny prowadzi¢ do zmiany postaw i
perspektyw.

Satysfakcja, dobro wspolne, poczucie solidarnosci, empatii.




= Czym sg negocjacje?
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CZYM SA NEGOCJACIJE [Necki]?

, poprzez ktore strony
daza do osiggniecia mozliwie korzystnego rozwigzania
czesciowego konfliktu interesow.

, W ktorym dwie strony — o

czesciowo rozbieznych, a czesciowo zbieznych interesach —
(umowy).

e Proces (targowanie sie), tj. kazda ze

stron zyskuje cos kosztem rezygnacji z czegos innego,
trwajacy tak dtugo az zostanie osiggniete porozumienie

(kompromis).

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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CZYM SA NEGOCJACIJE [UNISZEWSKI]?

e Zespot czynnosci praktycznych polegajacych na
)przedstawieniu pogladow, intencji i oczekiwan, ktore
zmierzajac do 2) zawarcia uktadu (umowy) przez
przedstawicieli negocjujacych stron.

. (handel) jako podstawowe dziatania, ktore maja
na celu dojscie do wspolnych rozwigzan.

« Cecha negocjacji jest angazowanie sie w nie co najmniej
dwoch stron i to w sposob co najmniej czesciowo
, hiezaleznie od uprzednich doswiadczen tych

stron.

Z. Uniszewski, Konflikty i negocjacje, Prészynski i S-ka, Warszawa 2000.




Istota negocjaciji
CZYM SA NEGOCJACIJE [Winch, Winch]?

* Negocjacje s3 , W ktorym 1) minimum dwie strony daza
do porozumienia w 2) waznej dla nich kwestii, 3) uwzgledniajac
obustronnosc korzysci, 4) trwatosc, sprawnosc prowadzenia
rozmow oraz 5) budowanie stosunkow miedzy pertraktujgcymi
stronami.

. : Prowadzimy negocjacje, poniewaz chcemy
0siggnac rezultat korzystniejszy niz ten, jaki uzyskalibysmy bez
ich prowadzenia.

« Pewna umiejetnosc, zbior technik dziatania wykorzystywanych w
dziatalnosci zawodowej (negocjacyjnej).

Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.
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CZYM SA NEGOCJACIE [Fisher, Ury, Patton]?

« Dwustronny proces , ktorego celem jest
osiggniecie porozumienia, gdy niektore przynajmniej interesy
zaangazowanych stron sg konfliktowe.

* Negocjacje to trudny i skomplikowany proces podejmowania
, W ktorym kazdy z uczestnikow stara sie
doprowadzic do tego, aby strony podjety wspalnie taka
decyzje, ktora umozliwi przede wszystkim realizacje jego
interesu (celu).

* Negocjacje powinny sie koncentrowac na przysztosci — na
tym, jakie beda skutki podjetych (lub nie) decyzji.

Fisher R., Ury W., Patton B., Dochodzqc do tak, negocjacje bez poddawania sie, PWE, Warszawa 2000




= Kiedy podejmowac negocjacje?
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KIEDY PODEJMOWAC NEGOCJACIJE [Fisher, Ury, Patton / Necki]?

CEL - Dazenie do

2. —zgodnosc z
prawem i obowigzujgcymi zasadami moralnymi;

3. —niezalezna od chwilowych i czesto
przypadkowych zmian w otoczeniu.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakow-Kluczbork 2000.
Fisher R., Ury W., Patton B., Dochodzqc do tak, negocjacje bez poddawania sie, PWE, Warszawa 2000
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KIEDY PODEJMOWAC NEGOCJACJE [Necki]?

1. (w zasadzie).

— dostrzeganie potencjalnych korzysci
wynikajgcych z porozumienia.

3.
decyzyjnymi.

4. w zakresie odpowiednich
zasobow (czas, koszty) oraz w zakresie kwestii
merytorycznych.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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KIEDY PODEJMOWAC NEGOCJACJE [Necki]?

1. Szanse na porozumienie sg znikome.
2. Dyktat emocji nad racjonalnymi argumentami.

3. Istniejg rozwigzania alternatywne (bardzo dobra BATNA).

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.

Brak przygotowania merytorycznego
Brak zdefiniowanej BATNY

Nastgpita niekontrolowana eskalacja konfliktu
?

G U1




= Czym jest BATNA w negocjacjach?
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Czym jest BATNA w negocjacjach? [Fisher, Ury, Patton]

. (Best Alternative To a Negotiated Agreement) —
najlepsza z alternatyw dla negocjowanego porozumienia.

« BATNA odpowiada na pytanie: ”
o,

,Czy masz plan B?”

« Batna jest tym co posiadamy bez podejmowania negocjac;ji.

 BATNA jest proponowanego
porozumienia.

Fisher R., Ury W., Patton B., Dochodzqc do tak, negocjacje bez poddawania sie, PWE, Warszawa 2000
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Czym jest BATNA w negocjacjach? [Fisher, Ury, Patton]

Decyzja dotyczaca podpisania porozumienia
dalece niedoskonatego ale
lepszego od zdefiniowane] BATNY

moze stanowic punkt wyjscia do przeanalizowania
wartosci proponowanej umowy!

Fisher R., Ury W., Patton B., Dochodzqc do tak, negocjacje bez poddawania sie, PWE, Warszawa 2000
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Czym jest BATNA w negocjacjach? [Uniszewski]

* Proces opracowania BATNY.

1. Zdefiniowanie mozliwych (im wiecej tym lepiej) dziatan
(pomystow) w przypadku ryzyka braku porozumienia (mind-
mapping / mapa umystu; burza mozgow, diagram Ishikawy).

2. Przeksztatcenie mozliwych dziatan/ pomystow w praktyczne
mozliwosci ich realizacji (maksymalnie 3-5).

3. Opracowanie kryteriow oceny (priorytety) oraz dokonanie
wyboru najlepszej opcji — rozwigzania alternatywnego.

Z. Uniszewski, Konflikty i negocjacje, Prészynski i S-ka, Warszawa 2000.
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Czym jest BATNA w negocjacjach? [Krupa]

Firma Z jest producentem wysokiej klasy robotdw na rynku brazylijskim.

W wyniku prac badawczo-rozwojowych jak tez na podstawie badan marketingowych
zauwazono potrzebe uruchomienia nowej linii produktéw w zakresie nowej stylistyki
i funkcjonalnosci. W tym celu niezbednym materiatem do produkcji nowych robotow
jest zorganizowanie dostaw lustrzanej stali nierdzewnej. Potrzeby zaktadu wynosza
10 ton miesiecznie — optymalny poziom dostawy.

Okazato sie jednak, po wstepnej analizie rynku krajowego, ze w celu pozyskania
powyzszego surowca hiezbedne bedzie dokonanie zakupu zagranicg.

1. W oparciu o tabele analityczno-diagnostyczng dokonaj wyboru
najlepszego (?!) zagranicznego dostawcy.

2. Zdefiniuj BATNE i opracuj strategie negocjacyjng z wszystkimi
potencjalnymi partnerami handlowymi.
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Czym jest BATNA w negocjacjach? [Krupa]

1. Zdefiniuj cel i zakres negocjacji handlowych.

Dokonaj wyboru instrumentow (tabela analityczna) i narzedzi
(Excel).

Zdefiniuj kluczowe czynniki oceny (5-8 czynnikow).

Okresl wagi dla poszczegolnych czynnikow.

Okresl skale ocen dla poszczegodlnych czynnikow.

Dokonaj oceny wzorcowej —wprowadz oceny maksymalne.

W oparciu o zdefiniowang skale dokonaj oceny potencjalnych
dostawcow (partnerow biznesowych).

Przedstaw uzyskane wartosci w formie graficzne,j.

Zdefiniuj BATNe i opracuj strategie negocjacyjng z wszystkimi
dostawcami.

10. Wybierz najlepszego dostawce .

b
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ProjekRt

DANE:
—

B =

Dostawca nr 1: Jest to znana firma niemiecka posiadajgca wieloletnie
doswiadczenie w produkcji lustrzanej stali nierdzewnej. Planowany czas
realizacji dostawy to ok. 8-10 tygodni od daty zgloszenia zapotrzebowania.
Zaklada sie jednak zakres potencjalnego ryzyka opodznienia na poziomie 10 dni.
Cena zakupu stali wynosi 3200 EUR na tone z terminem ptatnosci na poziomie
90 dni. Koszty transportu z Niemiec pokrywa zamawiajacy i wynoszga one 1000
USD za 1 tone. Koszt ubezpieczenia pokrywa rowniez zamawiajacy w wysokosci
500 USD za 1 dostawe.

Dostawca nr 2: Jest to nowa firma amerykanska (USA). Posiada niezwykle cenne
certyfikaty jakosci wydane przez NASA. Planowany czas realizacji dostawy to ok.
6-8 tygodni od daty zgloszenia zapotrzebowania. Zaklada sie jednak zakres
potencjalnego ryzyka opdznienia na poziomie 5 dni. Cena zakupu stali wynosi
4200 EUR na tone z terminem ptatnosci na poziomie 60 dni. Koszty transportu i
ubezpieczenia z USA sg wliczone w cenie zakupu.




ProjekRt

Dostawca nr 3: Jest to nowa firma portugalska, ktdra juz wspotpracuje z firmg Z w
realizacji regularnych dostaw stali. Planowany czas realizacji dostawy to ok. 6-8
tygodni od daty zgtoszenia zapotrzebowania. Zaklada sie jednak zakres potencjalnego
ryzyka opodznienia na poziomie 15 dni. Cena zakupu stali wynosi 3300 EUR na tone z
terminem platnosci na poziomie 60 dni. Koszty transportu z Portugalii pokrywa
zamawiajacy i wynoszg one 500 EUR za 1 tone. Koszt ubezpieczenia pokrywa rowniez
zamawiajacy w wysokosci 500 EUR za 1 dostawe.

DANE:

Dostawca nr 4: Jest to znana firma japonska w segmencie produkcji stali dla
przemystu samochodowego. W celu zwiekszenia sprzedazy uruchomita nowg linie
produktow, w tym lustrzanej stali nierdzewnej. Nie posiada jednak statego odbiorcy w
tym obszarze. Planowany czas realizacji dostawy to ok. 6-8 tygodni od daty
zgtoszenia zapotrzebowania. Zakitada sie jednak zakres potencjalnego ryzyka
opoOznienia na poziomie 5 dni. Cena zakupu stali wynosi 3500 EUR na tone z terminem
platnosci na poziomie 120 dni. Koszty transportu i ubezpieczenia pokrywa dostawca.
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B WYBOR DOSTAWCY
Szacowanie BATNY
skala oceny: [1-5]

_ Dostawca nr 2 Dostawca nr 3 Dostawca nr 4
| | Czynnik [ Waga | ocena | WYNK | ocena | WYNKK | ocena | WYNIK | ocena | WYNIK | ocena | WYNIK |
_——-m—-m—-m—-m—m

TABELA ANALITYCZNA
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Czym jest BATNA w negocjacjach? [Krupa]

I\WYBOR DOSTAWCY
I TABELA ANALITYCZNA skala oceny: [1-5] - ' : A
WIZORZIEC Dostawca nr 2 Dostawca nr 3 Dostawca nr 4

Czynnik acena WY TIK acena WY RIK acena WY RIK acena WY RIK
1 |Cena 5 1,75 4 1,40 4 1,40 2 0,70 4 1,40
2 |Koszttransportu 5 0,75 1 0,15 5 0,75 2 0,30 5 0,75
3 |Termin ptatnosci 5 0,50 3 0,30 2 0,20 2 0,20 5 0,50
4 |Koszt ubezpieczenia 5 0,25 2 0,10 5 0,25 1 0,05 5 0,25
5 |Potencjalne ryzyko (ilosc dni) 5 0,50 3 0,30 5 0,50 1 0,10 5 0,50
6 |Czas realizacji 5 0,50 2 0,20 4 0,40 4 0,40 4 0,40
7 |DoSwiadczenie w branzy 5 0,25 4 0,20 4 0,20 3 0,15 2 0,10
8 |Odlegiosc 5 0,25 2 0,10 4 0,20 5 0,25 3 0,15
- 9 |RdZnice kulturowe 5 0,25 1 0,05 1 0,05 5 0,25 05 0,03
I 10 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
5,00 2,80 3,85 240 4,08

4,60

I ZESTAWIENIE

4,00
i 3,50
Dostawca: Ranking || 5 5q BOostawea nr i
1 Dostaweca nr 1 3 250 mDostaweanr 2
rll Costawca nr 2 2
2,00 Blostawcanr2
50 Clostaweca nr 3 4 1 50
PN Dostawea nr 4 1 <00 BDostawea nrd
0,50
- .
Wzorzec , 0.00 : : :

Dwostawea nr Diostawea nr2 Dostawea nr3 Diostawea nr4




= Negocjacje jako gra

Przetarg (handel) jako podstawowe dziatania negocjacyjne,
ktdre majq na celu dojscie do wspdlnych rozwigzan
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TEORIA GIER a NEGOCJACIJE [Necki]?

* Gra jako sformalizowany model wszystkich uktadow
negocjacyjnych — traktuje konflikt jako gre, w ktorej co
najmniej dwie osoby realizujg pewng strategie.

« Skomplikowane procesy negocjacyjne mozna opisac i
przesledzic na stosunkowo prostych modelach, np. w
ramach teorii gier wskazujac na podejmowane strategie i
wynikajgce z nich efekty (wyptaty).

» Kazdy model jest daleko idgcym uproszczeniem badanej
rzeczywistosci, niemniej jednak pozwala on na lepsze
zrozumienie motywow podejmowanych strategii i dziatan
po obu stronach.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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TEORIA GIER a NEGOCJACIJE [Necki]?

 Istnieje pewien zbior osob (aktorow) — graczy, rol dla typowych
sytuacji konfliktowych (pracownik, pracodawca itd.);

e Kazdy gracz ma co najmniej dwie mozliwosci (strategie decyzyjne);

«  Skutki (efekty) sg wycenione jako wartosci dodatnie i ujemne;

« Gracze postepuja zgodnie z ustalonymi regutami , ktore sg znane
wszystkim zaangazowanym stronom;

« Decyzje s3 podejmowane w warunkach pewnosci, ryzyka i
niepewnosci.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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TEORIA GIER a NEGOCJACIE [Straffin]?

. —zajmuje sie logiczng analizg sytuacji konfliktu i kooperacji —
bada jak gracze powinni racjonalnie rozgrywac gre.

. — sytuacja konfliktu interesow (rozbiezne cele uczestnikow)
wymagajaca od graczy podejmowania decyzji z uwzglednieniem ryzyka.

. —uczestnik gry majacy pewna ilos¢ mozliwych strategii do
zastosowania w kontekscie realizacji celow zdefiniowanych w grze.

. —wartosc wyniku gry (decyzji) dla poszczegolnych graczy.
Kazdemu mozliwemu wynikowi gry odpowiada zestaw wypftat (tabela
wypftat).

. — efekt zdeterminowany kombinacjg strategii wybranych przez

wszystkich graczy. Ostateczny wynik zalezy jednak nie tylko od jednego
uczestnika gry, ale rowniez od decyzji pozostatych graczy. Kazdy gracz
powinien jednak dazyc do takiego jej zakonczenia, ktore daje mu mozliwie
najwiekszg wypftate.

Ph. D. Straffin, Teoria gier, WN Scholar, Warszawa 2004.
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TEORIA GIER a NEGOCJACIE?

* Wygrana-Wygrana
 Wygrana - Przegrana
* Przegrana-Wygrana
* Przegrana - Przegrana
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TEORIA GIER a NEGOCJACIE?

Strategie Al

T T

5/ -5
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TEORIA GIER a NEGOCJACIE?

T A T
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TEORIA GIER a NEGOCJACIJE? Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa,

Krakow-Kluczbork 200o0.

«  Dwie osoby zostaty zamkniete w wiezieniu w osobnych celach.

*  Prokurator jest pewien, ze sg one winne, lecz brakuje jednoznacznych
dowodow winy.

*  Wiezniowie sg zatem postawieni przez prokuratora przed nastepujaca
sytuacja decyzyjna:

1. Oboje majg sie przyznac sie do winy i przyjac niewielka kare, lub

2. Nie przyznac sie do winy (mata lub brak kary), ale w przypadku
znalezienia dowodow obie osoby otrzymajg surowe wyroki (kwestia
ryzyka).

3. Jeden z wiezniow moze byc swiadkiem koronnym przeciwko
drugiemu (przyznanie sie do winy i wskazanie drugiego wieznia).
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TEORIA GIER a NEGOCJACIE?

Al A2
(nie przyznac sie) (przyznad sie)

Strategie

Duza kara dla
Adama -
zwolnienie Jana

Bl Mata kara dla
Wiezien nr 2 (nie przyznac sie) obu

(Adam) -
Duza kara dla

B2 Jana - Srednia kara dla
(przyznac sie) zwolnienie obu
Adama

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.




Istota negocjaciji

TEORIA GIER a NEGOCJACIE?

Wiezien nr 1 (Jan)

: Al A2
Strategie _ o -
(nie przyznac sie) (przyznaé sie)
Wiezien nr 2 B1 . . .
g 333 (600
le : 1;60
(przyznac sie)

Podane wartosci w postaci wyptat mogg oznaczq liczbe dni czy miesiecy
aresztu, kary finansowe itp.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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TEORIA GIER a NEGOCJACIE?

« Graosumie zerowej oznacza sytuacje, w ktorej wygrana jednej strony
oznacza przegrang drugiej (WIN-LOSE) — bardzo trudne sytuacje
negocjacyjne.

« Dziatania negocjacyjne powinny prowadzi¢ do rozwigzan o sumie
niezerowej (obie strony mogg uzyskac korzysci — WIN-WIN).

« Planujac strategie zawsze uwzglednij mozliwosci drugiej strony. Im
lepiej ocenisz plany drugiej strony tym lepiej bedziesz mogt
dostosowac swojg strategie.

« Kooperacja (kompromis typu Lose-WIN do Lose-WIN) wybierana jest
tym czesciej, im wyzsze sg nagrody za wspotprace oraz im wyzsza jest
kara za brak wspotpracy.

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.




= MITY negocjacji
—wyniki badan [A. Winch, S. Winch]
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MITY negocjacji [A. Winch, S. Winch]?

Racjonalne negocjowanie oznacza podejmowanie takich
decyzji, ktore stuzg maksymalizacji wtasnego interesu.

* Rozumienie wiasnego interesu zmienia sie wraz z procesem
negocjacyjnym — nastepuje zmiana wyjsciowych zatozen.

* Jestesmy sktonni przyjac obiektywnie gorszg oferte ekonomiczng,
dostrzegajac rownoczesnie inne, tj. pozaekonomiczne korzysci, np.
utrzymanie trwatej relacji biznesowe;j.

*  Czynnik ,zmeczenia” rowniez odgrywa istotng role w gotowosci do
akceptacji oferty ponizej tzw. ,przedziatu racjonalnosci”.
* Warto tez zachowac , oferte specjalng” na koniec negocjacji.
Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.
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MITY negocjacji [A. Winch, S. Winch]?

Im wyzsza cena wyjsciowa, tym wieksza wartosc transakcji.

»  Skutecznosc cenowa (gorna granica) jest uzalezniona od mozliwosci
finansowych potencjalnego nabywcy!

*  Zbyt niska cena (dolna granica) moze sugerowac niska jakosc.
* Strategia ryzyka (wysoka granica) jest statystycznie mniej skuteczna

niz podejscie bardziej umiarkowane, tj. mniej ryzykowne (cena
wyjsciowa zblizona do wartosci sredniej [ rynkowej).

Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.
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MITY negocjacji [A. Winch, S. Winch]?

Bez wzgledu na wartosci wejsciowe koncowa cena bedzie
rezultatem proporcjonalnych ustepstw po obu stronach.

* ,Kotwice” (ceny wejsciowe) kupujacych sg o wiele bardziej skuteczne niz
sprzedajacych. Tylko 7% negocjacji zakonczyto sie wynikiem wedtug
zasady ,spotkajmy sie w potdrogi”.

*  Kupujacy zazwyczaj maja korzystniejszy uktad negocjacyjny (mozliwosc
zakupu u innego dostawcy) — silniejsza BATNA.

*  Zbyt wysokie, rownoczesne oczekiwania cenowe po obu stronach
zazwyczaj prowadzi do braku zawarcia transakcji — braku negocjacji.

Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.
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MITY negocjacji [A. Winch, S. Winch]?

Kto pierwszy zaproponuje warunki, ten uzyskuje lepszy wynik.

* W przeprowadzonych badaniach w ponad 90% pierwszy zgtaszat

swojg propozycje sprzedajacy. Typowa postawa oczekiwania na oferte
przez kupujacego.

* Jedynie 2,5% transakcji konczyto sie sukcesem sprzedajacego.

* W sytuacji dobrej wiedzy nt. tzw. realiow rynkowych przez obie
strony, pierwsza, aczkolwiek rozsagdna propozycja moze zakonczyc sie
sukcesem sprzedajgcego (zjawisko ,, " tj. dwoch
roznych wyobrazen o tzw. realiach rynkowych).

Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.




Istota negocjaciji

MITY negocjacji [A. Winch, S. Winch]?

W gospodarce rynkowej zjawisko konkurencji jest rozstrzygajqce.

* Umiejetnosci negocjacyjne maja kluczowe znaczenie. Te same
osoby uzyskiwaty podobne rezultaty w zakresie skutecznosci
zarowno petniac role kupujaceqo jak i sprzedajacego.

* Skutecznosc zalezy od BATNY a nie od roli jaka sie petni.

* Rolakupujacego nie przesadza automatycznie o sukcesie ile racze;
jego umiejetnosci negocjacyjne.

Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.




Istota negocjaciji

MITY negocjacji [A. Winch, S. Winch]?

* Percepcja w zakresie tzw. ,racjonalnosci ekonomicznej” sie zmienia
wraz z procesem komunikacji i negocjacji.

* Najskuteczniej jest przyjecie strategii proponowania oferty na
poziomie cen rynkowych. Odbywa sie to kosztem uzyskania
ponadprzecietnych efektow.

* Nieistnieje w praktyce zasada ,spotkajmy sie w pot drogi” jak tez
~kto pierwszy ten lepszy”.

* O efekcie negocjacji decyduje przede wszystkim posiadana BATNA!

Winch A, Winch S., Negocjacje, Difin, Warszawa 2010.




= PODSUMOWANIE

* Negocjacje sg niezbedne w sytuacjach KONFLIKTU.

 |stnienie KONFLIKTU stanowi rowniez warunek
konieczny podjecia negocjacji.

* Nie kazdy jednak KONFLIKT wymaga podjecia dziatan
negocjacyjnych.




= PYTANIA?




ProjekRrt

Proces wyboru najlepszego dostawcy
BATNA i strategie negocjacyjne




ProjekRt

Firma Z jest producentem wysokiej klasy robotdw na rynku brazylijskim.

W wyniku prac badawczo-rozwojowych jak tez na podstawie badan marketingowych
zauwazono potrzebe uruchomienia nowej linii produktéw w zakresie nowej stylistyki
i funkcjonalnosci. W tym celu niezbednym materiatem do produkcji nowych robotow
jest zorganizowanie dostaw lustrzanej stali nierdzewnej. Potrzeby zaktadu wynoszg
10 ton miesiecznie — optymalny poziom dostawy.

Okazato sie jednak, po wstepnej analizie rynku krajowego, ze w celu pozyskania
powyzszego surowca hiezbedne bedzie dokonanie zakupu zagranicg.

1. W oparciu o tabele analityczno-diagnostyczng dokonaj wyboru
najlepszego (?!) zagranicznego dostawcy.

2. Zdefiniuj BATNE i opracuj strategie negocjacyjne z wszystkimi
potencjalnymi partnerami handlowymi.




ProjekRt

N

N v o»w

0.

Zdefiniuj cel i zakres negocjacji handlowych.

Dokonaj wyboru instrumentow (tabela analityczna) i narzedzi
(Excel).

Zdefiniuj kluczowe czynniki oceny (5-8 czynnikow).

Okresl wagi dla poszczegolnych czynnikow.

Okresl skale ocen dla poszczegodlnych czynnikow.

Dokonaj oceny wzorcowej — wprowadz oceny maksymalne.

W oparciu o zdefiniowang skale dokonaj oceny potencjalnych
dostawcow (partnerow biznesowych).

Przedstaw uzyskane wartosci w formie graficzne,j.
Wybierz najlepszego dostawce - zdefiniuj BATNE.

10. Opracuj strategie negocjacyjng z wszystkimi dostawcami.



I Projekt

TABELA analityczno-diagnostyczna:

MODEL WZORCOWY MODEL RZECZYWISTY .
Waga Roéznica

0 Ocena Ocena kt] %
[100%6] [skala, ] WYNIK el ] WYNIK [pkt] [%]

CZYNNIK




ProjekRt

DANE:
—

B =

Dostawca nr 1: Jest to znana firma niemiecka posiadajgca wieloletnie
doswiadczenie w produkcji lustrzanej stali nierdzewnej. Planowany czas
realizacji dostawy to ok. 8-10 tygodni od daty zgloszenia zapotrzebowania.
Zaklada sie jednak zakres potencjalnego ryzyka opodznienia na poziomie 10 dni.
Cena zakupu stali wynosi 3200 EUR na tone z terminem ptatnosci na poziomie
90 dni. Koszty transportu z Niemiec pokrywa zamawiajacy i wynoszga one 1000
USD za 1 tone. Koszt ubezpieczenia pokrywa rowniez zamawiajacy w wysokosci
500 USD za 1 dostawe.

Dostawca nr 2: Jest to nowa firma amerykanska (USA). Posiada niezwykle cenne
certyfikaty jakosci wydane przez NASA. Planowany czas realizacji dostawy to ok.
6-8 tygodni od daty zgloszenia zapotrzebowania. Zaklada sie jednak zakres
potencjalnego ryzyka opdznienia na poziomie 5 dni. Cena zakupu stali wynosi
4200 EUR na tone z terminem ptatnosci na poziomie 60 dni. Koszty transportu i
ubezpieczenia z USA sg wliczone w cenie zakupu.




ProjekRt

Dostawca nr 3: Jest to nowa firma portugalska, ktdra juz wspotpracuje z firmg Z w
realizacji regularnych dostaw stali. Planowany czas realizacji dostawy to ok. 6-8
tygodni od daty zgtoszenia zapotrzebowania. Zaklada sie jednak zakres potencjalnego
ryzyka opodznienia na poziomie 15 dni. Cena zakupu stali wynosi 3300 EUR na tone z
terminem platnosci na poziomie 60 dni. Koszty transportu z Portugalii pokrywa
zamawiajacy i wynoszg one 500 EUR za 1 tone. Koszt ubezpieczenia pokrywa rowniez
zamawiajacy w wysokosci 500 EUR za 1 dostawe.

DANE:

Dostawca nr 4: Jest to znana firma japonska w segmencie produkcji stali dla
przemystu samochodowego. W celu zwiekszenia sprzedazy uruchomita nowg linie
produktow, w tym lustrzanej stali nierdzewnej. Nie posiada jednak statego odbiorcy w
tym obszarze. Planowany czas realizacji dostawy to ok. 6-8 tygodni od daty
zgtoszenia zapotrzebowania. Zakitada sie jednak zakres potencjalnego ryzyka
opoOznienia na poziomie 5 dni. Cena zakupu stali wynosi 3500 EUR na tone z terminem
platnosci na poziomie 120 dni. Koszty transportu i ubezpieczenia pokrywa dostawca.




TABELA - zestawienie danych: &
é




I ProjekRt

TABELA - zestawienie danych:

Cena:

Czas
dostawy:

Forma
ptatnosci:

Jakosc¢:

Ryzyko
opOznien:
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SKALE oceny —CENA [1 - 5]:

3000 = >
3001 — 3500
3501 — 4000

4001 — 4500

4,500 = <
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SKALE oceny —JAKOSC [wysoka - $rednia — niska]:

Wysoka

Srednia

Niska




