Proces i requty negocjacji

NEGOCJACJE




AGENDA

N ouwv o woN R

Istota negocjacji —wprowadzenie
Konflikty i ich uwarunkowania
Style i strategie negocjacyjne

Komunikacja w negocjacjach
Trudne sytuacje negocjacyjne
Cechy dobrego negocjatora



Proces 1 reguty negocjaciji

* Podjecie decyzji w zakresie sensu
prowadzenia negocjacji




= Przygotowanie negocjacji —faza |

Niepowodzenie w przygotowaniu to przygotowanie niepowodzenia.

Z. Necki




Proces 1 reguly negocjaciji

*  Dobre przygotowanie sie do negocjacji jest fundamentem
sukcesu.

* Nalezy przygotowac szczegotowy PLAN dziatania (na pismie).

* Istotnym elementem przygotowania jest odpowiednie
nastawienie sie do negocjacji (styl, strategia).

« Powotanie zespotu (profil aksjologiczny, osobowosciowy)
powinno byc uzaleznione od przyjetej strategii negocjacyjne;.

* Przygotowanie miejsca i czasu dla prowadzenia negocjacji.
e Zdefiniowanie BATNY [MK]

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




Proces 1 reguly negocjaciji

PLAN powinien odpowiadac na nastepujace pytania:

Dlaczego rozpoczynamy negocjacje (CEL) i czego one dotyczg (ZAKRES)?
Kto bedzie naszym partnerem/przeciwnikiem i jaki przyjmie styl?

Czy mozna rozwigzac konflikt bez odwotywania sie do negocjac;ji?

Jaka posiadamy BATN'e?

Jaki jest optymalnym moment rozpoczecia negocjacji?

Jak duzo mamy czasu na uzyskanie porozumienia?

Jakie miejsce bedzie optymalne z punktu widzenia przyjetej strategii?

Jaka oferte/oferty wyjsciowa zamierzamy przedstawic (myslenie tworcze)?
Jak ocenic¢ obiektywnosc i rzetelnos¢ naszych zatozen?

Jaki powinien by¢ zespot? Czy zapraszamy osoby zewnetrzne?

Jakie role i kto powinien je petnic?

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



Proces 1 reguly negocjaciji

MYSLENIE TWORCZE - poszukiwanie rozwigzan:

. — precyzyjne wyjasnienie
na pismie wszystkich kluczowych terminow, definicji.

. — poszukujemy
np. w encyklopedii przypadkowych stow i zestawiamy
je zdowolnym innym pojeciem. Nastepnie szukamy
zwigzkow logicznych, semantycznych itd..

. — definiowanie
wszystkich mozliwych cech dla kluczowym pojec.

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




Proces 1 reguly negocjaciji

MYSLENIE TWORCZE - poszukiwanie rozwigzan:

. —sytuacja kiedy
to cztonkowie danej grupy doradcow w sposob
jednakowy wypowiadaja sie na jakis temat i w taki
sam sposob go oceniaja.

e Poczucie nieomylnosci, stusznosci moralnej, myslenie
w kategoriach stereotypu, dominacja tzw. ekspertow,
cenzurowanie krytyki, iluzja petnego poparcia
wszystkich uczestnikow.

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




Proces 1 reguly negocjaciji
Dobdr REPREZENTANTOW — przedstawicieli stron konfliktu:

« Kompatybilnosc aksjologiczna — styl negocjacji.

* Roznorodnosc pogladow i opinii.

« Kompetencje i procedury decyzyjne.

« Akceptacja strony przeciwnej i autorytet wewnatrz
organizacji.

*  Wewnetrzne dopasowanie —wzajemny szacunek
wewngatrz grupy.

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




Proces 1 reguly negocjaciji

Dob6r REPREZNTANTOW / ROLE:

. — notowanie wszystkich ustalen,
wypowiedzi, faktow, danych, decyzji, wnioskow itd.

. — probuje zapamietac nie tylko to co zostato
powiedziane lub nie ale jak, w jakich okolicznosciach,
przy jakich emocjach itd.

. — obserwacja pod katem krytycznej oceny
pracy komisji i poszczegolnych cztonkow zespotu
(style, postawa, emocje itd.).

. —Ocenia rzeczywiste postepy w zakresie
negocjacji.

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



Proces 1 reguly negocjaciji

MIEJSCE negocjacji — miejsca przy stole:

e Lokalizacja neutralna w celu unikniecia sugerowania
wyzszosci jednej lub drugiej strony.

« Idea,okragtego stotu”.

« Kwestia oswietlenia, wystroju, temperatury,
wilgotnosci powietrza itd.

* Odpowiedni catering.

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




= Otwarcie rozmow — faza ll




Proces 1 reguly negocjaciji

« Grawstepna —wymiana grzecznosci, pozdrowien,
prezentow.

» Ustalenie sposobu prowadzenia negocjacji — agenda
spotkania.

* Przedstawienia cztonkow zespotow — przeprowadzenie
wywiadu w zakresie kompetencji i uprawnien.

« Eksploracja problemu — opisanie sytuacji konfliktowej —

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




* Przedstawienie propozycji—faza lll




Proces 1 reguly negocjaciji

. — kierunki, potencjalne obszary, sposoby
rozwigzania konfliktu.

« Kto przedstawia propozycje ten kontroluje sytuacje.
* Propozycje nalezy przedstawiac w formie warunkowej.

* Propozycje muszg byc konkretne i korzystne dla obu
stron.

* Nie nalezy przerywac drugiej stronie — wywotanie irytacji.

« Szerokie spojrzenie — byc moze druga strona ma
rzeczywiscie bardzo dobry pomyst!

* Nie oceniajmy przedstawianych propozycji ,ad hoc”.

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




= Negocjacje - oferty i ustepstwa — faza IV




Proces 1 reguly negocjaciji
hegocjacje
. —wstepna propozycja kontraktu / umowy.

« Pierwsza oferta nigdy nie zostanie przyjeta — jest ona zazwyczaj
lepsza niz to co oczekujemy (uwaga na BATN'e!).

« Dziatania negocjacyjne nalezy dostosowac do przyjetego styluy,
strateqii.

* W dazeniu do kompromisu (Lose-WIN i Lose-WIN) ustepstwa s3
niezbedne aby mogty sie dalej toczyc negocjacje.

Pamietaj o MITACH w negocjacjach!

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




Proces 1 reguly negocjaciji

ZASADY gry
. (propozycje). Uzasadnienia i
argumenty podlegajgc ewentualnej weryfikacji.
. . Wskaz na gest dobrej woli.
. wyznacza nam obszar potencjalnego

porozumienia —uwaga mit!
. i pozytywne gesty drugiej strony.

«  Zdefiniuj swojg BATN'e (plan minimum) i
— uwaga mit!.

* Przedstawiaj swoje oferty w sposob rzetelny i jednoznaczny. Zas

Mierz wysoko ale !

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



= Kontrakt koncowy —fazaV




Proces 1 reguly negocjaciji

. —tres¢ porozumienia, ugoda, sposob
rozwigzania konfliktu.

« Powinien byc sporzadzony na pismie i podlegac
weryfikacji z obu stron — nieporozumienia sg mozliwe.

« Powinien zawierac wszystkie ustalenia i warunki ich
realizacji.

« Kontrakt podlega zazwyczaj akceptacji przetozonych.

* Nalezy dotaczyc wszystkie istotne dokumenty.

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




Proces 1 reguly negocjaciji

Przyktad kontraktu HANDLOWEGO:

. —0golne informacje o kontrakcie - cel;

. —autorzy, miejsce i daty;

. — czego dotyczy a jakie sg wykluczenia,
zapis warunkow, jakie sg obowigzki obu stron, itd.;

. — ustalenie warunkow technicznych,
logistycznych (INCOTERMS), prawnych;

. — co zostato wycenione, jakie warunki upustow itd.;

. — kiedy, jakie gwarancje i ewentualne
kary za przekroczenie terminy;

Z. Necki, Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw-Kluczbork 2000.
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Przyktad kontraktu HANDLOWEGO:

. — opis produktu, technologii,
metody, specyfikacji itd.;

. — precyzyjne ustalenia prawne, sposob zwrotu,
wymiany towaru, czas trwania gwarangji itd.;

. —jak i za jaka cene mozna
odstapic od kontraktu w przypadku np. zaistnienia
nieprzewidzianych w negocjacjach czynnikow losowych.

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




= PODSUMOWANIE




Proces 1 reguiy negocjaciji
Cykle w ramach procesu negocjacji [Zbiegien-Maciag; Krupal:

KONFLIKT
WSPOLPRACA

Faza 4: Zawarcie
porozumienia

Faza o: Artykulacja sporu

Gry negocjacyjne

Prezentacje Propozycje

Faza 3: Rozwigzanie Faza 1: Przygotowanie

do negocjacji
Otwarcie godadt

Faza 2: Negocjowanie



= PYTANIA?




