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NEGOCJACJE MIEDZYNARODOWE

Prowadzacy: dr Sergiusz Kuczynski Dabrowa Gdrnicza, 22 czerwca 2023 r.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

Istota negocjacji

Negocjacje to proces komunikowania sie, ktdrego celem jest osiggniecie wspdlnego

porozumienia.

Negocjacje prowadzi sie w celu:
1) poszukiwania metod podziatu ograniczonych

Srodkow (zasobow produkciji: ziemia, kapitat (majatek), praca, czas);

2) stworzenia czegos nowego, czego zadna ze stron nie bytaby w stanie dokona¢ sama.
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Modele negocjacji

Negocjacje mogg by¢ prowadzone w oparciu o dwa podstawowe modele:

e model jednowymiarowy (klasyczny, tradycyjny)
oraz

e model dwuwymiarowy (tzw. harwardzki).
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Modele negocjacji

Model tradycyjny

opiera sig na teorii gier tj.: wielkoé¢ wygranej jednej ze stron jest

O sumie zerowe) rowna wielkosci przegranej drugiego partnera.

Model ten jest wiec jednowymiarowy.

\
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Model tradycyjny nalezy stosowac jesli :)4
negocjuje sie wyfgcznie jednorazowy P

Pozycja
kontrakt i celem jest osiggniecie jak RR ycl
E o | partnera

najwiekszych korzysci M
(np. kupno samochodu na gietdzie). I
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Istota negocjac;ji

Model dwuwymiarowy (harwardzki)

opiera sie na dazeniu do unikniecia konfrontacji
i wypracowania porozumienia korzystnego dla

obu stron, tworzeniu zaufania i zadowolenia.

Stosuje sie w przypadku negocjowania (

wieloletniego porozumienia. |

Inna nazwa: Negocjacje oparte na meritum.
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Istota negocjacji

Model harwardzki

Zasady:

1. LUDZIE
Oddaziel ludzi o problemu.

Depersonifikuj konflikt, nie powinien byc oparty na ludziach.

2. ZADANIA i INTERESY
Skoncentruj sie na zadaniach, a nie na stanowiskach.

Stanowiska sie czesto zmieniajq.
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Istota negocjacji

Model harwardzki

Zasady:

3. MOZLIWOSCI ROZWIAZAN i KORZYSCI DLA WSZYSTKICH
Opracuj wiele roznych mozliwosci zanim podejmiesz decyzje.

Szukaj korzysci dla wszystkich stron.

4. KRYTERIA
Domagaj sie, aby wynik rozmdw byt oparty na obiektywnych kryteriach.

Poddawaj sie requtom, a nie presji.
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Etapy procesu negocjacji

Negocjacje sktadajg sie z szeregu nastepujgcych po sobie etapow:

1. Przygotowanie do negocjacji. Etap przednegocjacyjny.

2. Otwarcie procesu negocjacji. Spotkanie. Podanie pierwszych ofert.
Prezentacja produktu lub ustugi.
- pierwszy kontakt, efekt pierwszego wrazenia;
- prezentacja firmy, samego siebie, cztonkéw zespotu;

- okres$lanie wtasnych stanowisk, ofert;
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Etapy procesu negocjacji

4. Negocjacje wtasciwe.
- dyskusja nad przedstawionymi stanowiskami;
- diagnozowanie i werbalizowanie potrzeb;

- fazy budowania nowego uktadu.

5. Zamkniecie negocjaciji.
Podpisanie porozumienia bgdz zerwanie rozmow.
- faza finalizacji;

- postnegocjacje, analiza post factum.
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Etapy procesu negocjacji

1. Przygotowanie do negocjacji. Etap przednegocjacyjny.

Niepowodzenie w planowaniu to planowanie niepowodzenia.

Przygotowujgc strategie negocjacyjng nalezy odpowiedzie¢ na kilka waznych pytan:

1. Jakie konkretne zagadnienie jest problemem negocjacyjnym?

Czego naprawde dotyczg negocjacje?

2. Z jakim reprezentantem partnera bedziemy negocjowac?

Kto bedzie siedziat po drugiej stronie stotu negocjacyjnego?

3. Jaki jest najlepszy dla nas czas trwania negocjac;ji?

Jak zorganizowac rozmowy?
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Etapy procesu negocjacji
1. Przygotowanie do negocjacji. Etap przednegocjacyjny.
Przygotowujac strategie negocjacyjng nalezy odpowiedzieé na kilka waznych pytan:
4. Jakg zamierzamy stworzy¢ atmosfere?
5. Jakie mamy aspiracje? Jak bardzo przywigzani jestesmy do celdéw

negocjacyjnych?

Jakie przedstawimy oferty wyjsciowe i jak bardzo elastyczni zamierzamy byc¢?

6. Jaki ma byc¢ rezultat?
Co jest priorytetem: pokonanie przeciwnika, umocnienie wtasnej pozyc;ji

czy zalezy nam na stworzeniu korzystnej atmosfery dalszej wspotpracy?
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Etapy procesu negocjacji

1. Przygotowanie do negocjacji

1.1 Zebranie informacji o drugiej stronie:

danych identyfikacyjnych firmy (adres, siedziba, wtasciciele, zakres

dziatalnosci, rys historyczny);

dane o sytuacji finansowej firmy, w tym: bilans i zmiany jego struktury, kurs
akcji firmy na gietdzie (jezeli jest spdtkg publiczng), zrodta finansowania
rozwoju firmy oraz biezgcej dziatalnosci, powigzania kapitatowe z innymi
podmiotami gospodarczymi, wyniki dziatalnosci biezgcej (zysk i rentownos¢) w

poréwnaniu z innymi firmami z branzy;
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Etapy procesu negocjacji

1. Przygotowanie do negocjacji

1.1 Zebranie informacji o drugiej stronie:

dane o dziatalnos$ci handlowej firmy: marketing (polityka sprzedazy,

ceny, dystrybucja, promocja);

dane z dziatalnosci produkcyjnej: wielkosci produkcji, zatrudnieniu,

inwestycjach, dziatalnosci w zakresie badan i rozwoju;

dane o systemie organizacji firmy (struktura, filie, itd.);

dane o kierownictwie firmy itd.
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Etapy procesu negocjacji

1. Przygotowanie do negocjacji

1.2. Ustalenie wtasnych celdw, strategii, BATNA

(analiza celdw, trudnosci, korzysci, zyskow itp.).

1.3. Okreslenie celdw, strategii, BATNA drugiej strony
(analiza argumentéw, wybér optymalnych strategii dziatania, analiza putapek

i przewidywanych impasow).

1.4. Opracowanie scenariusza na podstawie poréwnania sytuacji obu stron
(sktad delegacji, role negocjatordéw, czas, miejsce prowadzenia rozmow,

uwarunkowania sytuacyjne, kulturowe, wyposazenie techniczne itp.).
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Czy prowadzi¢ rozmowy u siebie, u klienta lub w miejscu neutralnym?

Negocjacje ,u siebie” |

Negocjacje ,u klienta” |

sg tansze: nie ma kosztow podrézy, hoteli,
czasami wydatkdw na zatatwienie wiz,
zaswiadczen zdrowotnych itd.

zapewnia sie tatwiejszy dostep do zrodet
informacji, réoznego typu materiatéw, analiz,

wyliczen.

mogg by¢ réwniez korzystne: pozwalaja
samemu oceni¢ firme partnera zwtaszcza pod
wzgledem poziomu technologicznego, jakosci

produkcji, mozliwosci produkcyjnych itp.
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= Plan negocjacji

Nalezy ustali¢ i zaproponowac plan negocjacji okreslajgc kolejnos¢ poruszanych

kwestii do omdwienia.

Nie nalezy ustalaé terminu zakoniczenia negocjacji

* niebezpieczenstwo przeciggania negocjacji przez drugg strone,

liczagc ze nam sie spieszy i bedziemy gotowi do kolejnych ustepstw;

* w réznych krajach i kulturach faza wstepna a takze czas na nig

przewidywany ocenia sie nie jednakowo.
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ZESPOL NEGOCJACYJNY

Wazne kontrakty nalezy negocjowac w zespole.

Przyktadowe zadania zespotu negocjacyjnego:

Szef firmy (badZ wysoko postawiony przedstawiciel kierownictwa)

koordynuje i prowadzi rozmowy;

Sekretarz - odpowiada za przygotowanie wszystkich materiatow, notuje przebieg

negocjacji, propozycje i kontrpropozycje sktadane przez partnera rozmoéw;

Obserwator - rejestruje wszystko to, co nie zostato powiedziane ale byto

warte zauwazenia;
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ZESPOL NEGOCJACYJNY

Wazne kontrakty nalezy negocjowac w zespole.

Przyktadowe zadania zespotu negocjacyjnego:

Ekspert techniczny — specjalista, konstruktor lub technolog posiadajacy
wszechstronng wiedze m.in. o jakosci i funkcjonalnosci

konkurencyjnych wyrobéw / towardw dostepnych na rynku;

Ekspert ds. handlu i marketingu — petni funkcje konsultanta m.in. w sprawach
handlowych, zwigzanych z ceng wyrobu,

cenami wyrobow konkurencyjnych, warunkami

realizacji kontraktu itp.
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ZESPOL NEGOCJACYJNY

Wazne kontrakty nalezy negocjowac w zespole.

Przyktadowe zadania zespotu negocjacyjnego:

Ttumacz — musi by¢ Swiadom tego co méwi; najlepiej uzgodni¢ z nim terminologie

specjalistyczng przed negocjacjami.

W razie potrzeby: Logistyk

Dyrektor finansowy

itd.
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Aranzacja przestrzeni negocjacyjnej

Pozycja wspoétzawodniczgco—defensywna - ,,oko w oko”

Niemal od poczatku towarzyszy¢ jej moze O

atmosfera konfrontacji.

Zajecie takiego miejsca ma tez swoje plusy: O

- mozemy bardzo dobrze obserwowaé komunikacje niewerbalng swojego rozmdowcy;
- mozemy caty czas utrzymywac kontakt wzrokowy z druga strong;

- dajemy do zrozumienia, ze jestesmy pewni siebie i gotowi do wyréwnanej rozgrywki.
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Aranzacja przestrzeni negocjacyjnej

Pozycja niezalezna - ,,kazdy sobie”

Zajecie takiego miejsca jest oznakg braku zainteresowania.
Decydujac sie na duzy dystans dajemy do zrozumienia,

ze nie bardzo nam zalezy na prowadzonych rozmowach.
Zajecie takiego miejsca moze rowniez swiadczyc

o braku pewnosci siebie.
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Aranzacja przestrzeni negocjacyjnej

Pozycja negocjacyjna - ,,ramie w ramie” Q Q

Przyjmowana przez doswiadczonych negocjatoréw

w momencie, kiedy wspdélne stanowiska zostaty juz

uzgodnione, a do omowienia pozostaty juz tylko szczegdty.

Zaleca sie, aby w miare mozliwosci usig$¢ po prawej stronie swojego rozmowcy.

Wazne osoby zasiadaty kiedys tylko po prawicy, dlatego tez siedzac po prawej

stronie mozesz cieszy¢ sie wiekszymi wzgledami.
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Aranzacja przestrzeni negocjacyjnej

Pozycja narozna - ,,podajmy sobie rece”

Jest to najkorzystniejsza pozycja do otwarcie rozmoéw.

Stwarza poczucie luznej i przyjacielskiej atmosfery.

Ma to Scisty zwigzek z mozliwoscig swobodnego

kierowania wzroku w czasie rozmowy.

Zajmujac taka pozycje zadna ze stron nie czuje sie bezposrednio atakowana.
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Aranzacja przestrzeni negocjacyjnej

Pozycja przy okraglym stole - ,,wszyscy rowni”

Bardzo popularne staje sie prowadzenie O

negocjacji ,przy okragtym stole”. O

Nie jest to tylko podyktowane panujgca modg,

ale takze tzw. ,,psychologig kontaktu”.

Przy okragtym stole wszyscy z zasady sg rowni,

a to stwarza doskonate warunki do prowadzenia rozmow.

Wprowadza bardziej swobodng atmosfere i mniej oficjalne relacje miedzy rozméwcami.
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ASPIRACJE NEGOCIJACYINE, USTEPSTWA, BATNA

Przewidywany wynik negocjacji okresla sie zawsze dwoma wymiarami:

wymiarem poziomu aspiracji i granicy ustepstw.

POZIOM ASPIRACII to najbardziej pozadany wynik, ktéry chciatby

0siggnac¢ negocjator.

Rzadko udaje sie osiggng¢ wszystkie zatozone

cele zgodnie z poziomem naszych aspiracji.
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ASPIRACJE NEGOCIJACYINE, USTEPSTWA, BATNA

Przewidywany wynik negocjacji okresla sie zawsze dwoma wymiarami:

wymiarem poziomu aspiracji i granicy ustepstw.

GRANICA USTEPSTW

to najnizszy mozliwy do zaakceptowania wynik,
ponizej ktorego negocjacje zostang przez nas

uznane za porazke lub zerwane.

Granica  naszych  ustepstw  definiuje  cele
alternatywne i rozwigzania, na ktore jesteSmy w

stanie sie zgodzic i ktore tatwiej zaakceptuje partner.
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ISO — WARUNKI BRZEGOWE POROZUMIENIA
(1 - IDEALNE, S-SREDNIE, O-OSTATECZNE)

(1) WARUNKI IDEALNE

Najbardziej pozadany wynik, idealne rozwigzanie |- 1500 Zt

Przyktadowo: Uzyskanie ceny 1 500 zt / jednostke towaru S —1300 Zt
, 0 - 1200zt

(S) WARUNKI SREDNIE

Wynik do zaakceptowanie, dobre rozwigzanie

Przyktadowo: Uzyskanie ceny 1 300 zt / jednostke towaru

(O) WARUNKI OSTATECZNE
Najmniej pozadany wynik, ponizej ktdrego negocjacje stajg sie nieoptacalne

Przyktadowo: Uzyskanie ceny 1 200 zt / jednostke towaru



Przygotowanie do negocjacji. Arkusz samooceny

PYTANIE KONTROLNE

DOBRZE

SREDNIO

StABO

. ZNAM SWOJ CEL W NEGOCJACJACH

. ZNAM CEL STRONY PRZECIWNEJ

. MAM SCENARIUSZ NEGOCJACII

. MAM KILKA OPCJI W RAMACH

REALIZACII CELU

. ORIENTUIE SIE CO DO POZYCIJI

PARTNERA NEGOCJACYINEGO

. ZNAM OBSZARY, W KT. MOZE POJAWIC SIE

IMPAS. WIEM JAK Z TEGO WYIJSC

. ZNAM SWOIE I.S.0. | WIEM GDZIE MOGE

POJSC NA USTEPSTWO

8.

ZNAM POTRZEBY | KOD MOIJEGO
PARTNERA

9.

ZNAM SILE | StABOSC MOICH
ARGUMENTOW

10. MAM SPOSOB NA ZAKONCZENIE

NEGOCIACII
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BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement)

Najlepsza Alternatywa Negocjowanego Porozumienia.

Zawsze nalezy przygotowac sie na rozwigzanie alternatywne, na wypadek

gdy nie zrealizujemy celu, ktéry chcielismy osiggngé w negocjacjach.

Warto przemyslec jakie mamy inne mozliwosci na wypadek fiaska negocjaciji.

W negocjacjach na stabszej pozycji jest ten, kto nie ma alternatywy,

komu bardziej zalezy.
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BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement)

Najlepsza Alternatywa Negocjowanego Porozumienia.

BATNA jest alternatywg, wyjsciem awaryjnym przemyslanym i

przygotowanym na wypadek fiaska w rozmowach.

Ustalenie BATNA przed negocjacjami zwieksza nasze poczucie pewnosci
siebie i chroni nas przed nieprzemyslanym przyjmowaniem catkowicie
niekorzystnych warunkéw i przed godzeniem sie z porazka, z poczuciem,

ze ,nie byto innego wyjscia”.



Arkusz przygotowan do negocjacji

INTERESY
Oferent Klient
OPCIJE
OBIEKTYWNE KRYTERIA
BATNA
Oferent Klient
PROPOZYCIJE
Najkorzystniejsze Moze by¢ (S) Minimum

rozwigzanie (I)

(do zaakceptowania)

do zaakceptowania (O)
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Zadanie | Opracowanie BATNA

Polska firma konsultingowa ,,Consultrix” oferujgca ustugi w zakresie zarzadzania jakoscig,
procesem produkcyjnym i zarzadzaniem relacjami z klientami (CRM) chce przekonaé zarzad
niemieckiego przedsiebiorstwa produkcyjnego ,, Bauprojekt” do swoich ustug.
Wczesniej zostata przekazana szczegdétowa oferta firmy konsultingowej:
- audyt i opracowanie procedur zarzgdzania jakosScig zgodnie ze standardem I1SO 9001:2015,
- przygotowanie i wdrozenie oprogramowania dot. zarzagdzania jakoscig, opracowywaniem

i opisywaniem procesow,
- szkolenie i certyfikacja pracownikéw poszczegdlnych dziatow firmy,
- sprzedaz oprogramowania dostosowanego do potrzeb przedsiebiorstwa wraz

z aktualizacjami (licencja na 5 lat),

- wdrozenie systemu Lean Management w firmie, szkolenia, doradztwo.
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Zadanie | Opracowanie BATNA
Firma ,Bauprojekt” wyrazita wstepne zainteresowanie ofertg f-my ,, Consultrix”
i chce spotkad sie w sprawie ustalenia szczegotdw wspodtpracy
(m.in. dot.: oprogramowania do zarzgdzania jakoScig i procesem produkcji wg

zasad LM, szkolen, konsultacji dot. zarzadzania).

1. Prosze opracowac¢ BATNA f-my Consultrix i f-my Bauprojekt.

2. Jaki bedzie sktad zespotu negocjacyjnego?
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Style negocjacyjne

Styl prowadzenia negocjacji wynika z
predyspozycji osobowosSciowych lub
Swiadomego wyboru, opartego na
zatozeniu, ze okreSlony sposdb
dziatania jest w danej sytuacji

najbardziej odpowiedni.

Styl negocjacyjny warunkowany jest przez

dwa wymiary:

1) stopien asertywnosci

wysoka

niska O®MNoOozZz=<-4x1mMmwn>

[

Rywalizacja

D

A

Unikanie

C
Kompromis

Wspotpraca

Akomodacja

niska

KOOPERACJA

v

wysoka

(umiejetnos¢ bronienia swojej pozycji negocjacyjnej)

2) stopien kooperac;ji

(che¢ wspdtpracy i uwzglednienia interesow drugiej strony przy rozwigzywaniu konfliktu).
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Style negocjacyjne

Dominacja | Rywalizacja | Styl Twardy

Charakteryzuje sie dgzeniem do zrealizowania wtasnych interesow kosztem

niezaspokojenia potrzeb drugiej strony.

Podstawg dominacji jest sita negocjacyjna.

* Uczestnicy sg przeciwnikami,

e celem jest zwyciestwo,

* ustepstwa sg warunkiem zachowania stosunkéw wzajemnych,
* twardos$¢ w stosunku do ludzi i problemu,

* nieufnosé,

e upieranie sie na swoim stanowisku,

* stosowanie grézb, manipulacji, presji i blefowanie.
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Style negocjacyjne

Unikanie | Wycofywanie sieg, izolacja, obojetnosé, ucieczka

Oparte jest na zatozeniu, ze koszty ewentualnego udziatu w procesie
rozwigzywania konfliktu sg wieksze od korzysci, jakie daje osiggniecie

porozumienia.

Unikanie polega na nie podejmowaniu zadnych dziatan i obliczone jest

na samoistne wygasniecie konfliktu.

Podtozem takiego zachowania jest che¢ ukarania lub skrzywdzenia drugiej

strony, upokorzenie partnera nawet kosztem swiadomie ponoszonych strat.
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Style negocjacyjne

Akomodacja | Przystosowanie | Styl Miekki

Dostosowanie polega na Swiadomej rezygnacji z zaspokojenia wtasnych potrzeb

po to, aby zrealizowac interesy drugiej strony i utrzymac z nig dobre stosundki.

Negocjator postrzega drugg strone jako przyjaciela, z ktérym trzeba zy¢ w zgodzie.

Cechy:
e uczestnicy s3g przyjaciotmi,
e celem jest porozumienie,
e ustepstwa w imie pielegnacji wzajemnych stosunkodw,
e czesta zmiana stanowisk,

e dazenie do porozumienia za wszelkg cene.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

Style negocjacyjne
Kompromis

Opiera sie na zatozeniu, ze kazda ze stron czesciowo korzysta i czeSciowo traci,

jesli chodzi o realizacje swoich interesow.

Tylko pozornie kompromis jest korzystnym rozwigzaniem, w rzeczywistosci jest

»Zatrzymaniem sie w po6t drogi” przy obustronnej czesciowej tylko satysfakgc;ji.

Czasem jednak jest wybierany jako jedyna mozliwos¢ osiggniecia

porozumienia.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

Style negocjacyjne

Wspadtpraca | Negocjacje integracyjne |

Oparte na zasadach i meritum

Stwarzajg one szanse zwyciestwa obu stronom negocjac;ji.
Model harwardzki

1. LUDZIE
2. ZADANIA i INTERESY
3. MOZLIWOSCI ROZWIAZAN i KORZYSCI DLA WSZYSTKICH

4. KRYTERIA



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

ZASADY RUCHU W NEGOCJACIACH

Podstawowe zasady:

1. Negocjacje dobrze rozpocza¢ od rzeczy mniejszych i rozwija¢ w kierunku

rosngcego natezenia trudnosci.

2. Ustepstwo — sposdb tagodzenia rdznic.

Nalezy przemysle¢ na jakie ustepstwa mozemy sie zgodzié.

3. Warto okresli¢ wczesniej czego bedziemy oczekiwaé za swoje ustepstwo.

4. Ustepowac nalezy malejgcymi wartosciami: 100 — 90 — 85 — 80...

Nalezy obserwowac swojego partnera podczas ustepstw.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

ZASADY RUCHU W NEGOCJACIACH

5. Nalezy solidnie przygotowac ,,cene” takiego ustepstwa

(przygotowacd na kartce kalkulacje, wykresy, dane).

Sposdb na przeciwdziatanie technice ,,skubania” (plasterki salami).

,Rozumiem, Zze Pan oczekuje tego ode mnie. Ale prosze spojrze¢ na wykres,

ktory obrazuje koszty, ktdre tu ponosze”.

6. Przechodzac od I do S i dalej do O nalezy wyraznie zaznaczy¢ swoj punkt

oporu (miedzy Si O). W punkcie ,0” nalezy zdecydowanie wyrazi¢ opor.

Nie kazde negocjacje muszg sie skonczy¢ transakcja.

Czasami zerwanie rozmow jest korzystniejsze.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

TECHNIKI NEGOCIJACII

Dobrze jesli druga strona przedstawi swojg propozycje jako pierwsza.
Dzieki temu:
a) zyskujemy cos lepszego niz planowalismy;
b) mozemy dowiedziec sie czegos od drugiej strony o niej, jej stanowisku

| pozycji negocjacyjne;j.

1. Zadaj wiecej niz spodziewasz sie uzyska¢

(zawsze mozna obnizy¢ cene, wymagania / nie mozemy jej juz podwyzszyc).

2. Nie nalezy przyjmowac pierwszej oferty,

nawet gdyby wydawata sie ona dos¢ korzystna.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

TECHNIKI NEGOCJACII

ZANIM POWIESZ , TAK", ZAWSZE - CHOCIAZ RAZ - POWIEDZ ,NIE"
Dajesz w ten sposdb do zrozumienia, ze jeste$ zdecydowanym i

zdeterminowanym cztowiekiem, ktérego nie mozna wykorzystac.

ZADAJ CZEGOS W ZAMIAN ZA SWOJE (NAWET DROBNE) USTEPSTWO
Nalezy by¢ przygotowanym i wiedzie¢ jaka jest cena kazdego ustepstwa.
Gdy druga strona wyraza oczekiwania, warto zakomunikowac ile to kosztuje

i czego w zamian oczekujemy.

USTEPUJ TAK, BY TWOIJ KLIENT CZUt SATYSFAKCIJE
Podczas rozmoéw, gdy ustepujesz ze swoich warunkéw druga strona czuje

satysfakcje wynikajgcg z faktu ze cos zdobywa.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

TECHNIKI NEGOCJACII

USTEPUJ O MALEJACE WARTOSCI

USTEPUJ POWOLI, Z WYSILKIEM

Nie oddawaj wszystkiego na raz.
Jezeli wiesz, ze mozesz zmniejszy¢ cene o 200 zt to podziel twoje ustepstwa

na klika mniejszych kwot i podczas rozmowy wyrazaj opor przy ustepowaniu.

PODKRESLAJ KORZYSCI WYNIKAJACE Z USTEPSTW
W ten sposéb pokazujesz, ze wiesz jakg to ma wartosc dla drugiej strony.
Eliminujesz w ten sposob ewentualny blef drugiej strony, blef typu

,to nie jest tak wazne dla mnie”.
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TECHNIKI NEGOCJACII

NIE DEKLARUJ SIE JAKO OSOBA ELASTYCZNA, GDYZ JEST TO
ODBIERANE JAKO ZAPOWIEDZ DUZYCH USTEPSTW

Zadnie typu: ,to wstepna cena" daje otwarte drzwi drugiej stronie do
negocjacji. Zaznaczenie otwartosci, elastycznosci to impuls dla drugiej strony

by zadaé ustepstw.

ZANIM ZROBISZ USTEPSTWO, UZYSKAJ ZOBOWIAZANIE DRUGIEJ STRONY, ZE
COS ZROBI W ZAMIAN

Przy takim posunieciu jak np. ,,Dobrze, jestem w stanie ustgpic, ale co dostane

w zamian?", lub: ,Wyjde Panu naprzeciw, ale oczekuje ...".

W ten sposob dajemy drugiej stronie mozliwos¢ uzyskania tego o co prosi,

ale jednoczesnie przedstawiamy pewien warunek.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

TECHNIKI NEGOCJACII

NIE DAJ SIE WCIAGNAC W LOGIKE ,,ROWNEGO PODZIAtU" STRAT LUB ZYSKOW
Rowny podziat, to cos co dobrze brzmi, ale rownie dobrze moze byc¢ zagrywka
sofistyczng. Pamietajmy w takiej sytuacji o swoim ISO.

Zrobmy przerwe, nacisnij przycisk ,stop" - by to przemyslec.

NIE CZUJ SIE ZMUSZONY DO TEGO BY USTEPOWAC, GDY ROBI TO DRUGA STRONA
Zasada wzajemnos¢ ma wielki wptyw na zachowanie ludzi, stagd pamietajmy,
ze jezeli odczuwamy przymus wewnetrzny by co$ zrobi¢ nacisnijmy przycisk ,,stop" i

zastanowmy sie.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

TAKTYKI NEGOCJACJACYINE

= Strategie negocjacyjne decyzje dotyczace kierunku dziatan

prowadzgcych do realizacji zamierzen;

= Taktyki negocjacyjne narzedzia pozwalajgce na realizacje

poszczegodlnych celdw.

Taktyki negocjacyjne petnig 1) doprowadzenie do zmiany stanowiska

dwie podstawowe funkcje: drugiej strony (ofensywna);

2) oparcie sie naciskom na zmiane swojego

stanowiska (defensywna).



NEGOCJACIE MIEDZYNARODOWE

TAKTYKI NEGOCJACJACYINE

Taktyki negocjacyjne mozna podzieli¢ na trzy grupy :

(wg Z. Neckiego)

1. Taktyki wojny psychologicznej

atakujgce bezposrednio negocjatora drugiej strony;

2. Taktyki presji pozycyjnej

prowadzace do tego, aby ustepowata tylko druga strona;

3. Taktyki dywersyjne
dziatania integracyjne majgce zdezorientowac i wykorzystac

naiwnosc¢ drugiej strony.
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I. Taktyki wojny psychologicznej

Przedstawiciele drugiej strony sg wyjgtkowo niesympatyczni.
Nie stuchajg argumentdw, sg napastliwi i aroganccy, madrzg sie, straszg, obrazaja.
Takie zachowania sg czasem nieswiadome i wynikajg z komplekséw, ukrywanej

zazdrosci, arogancji. Mogg tez by¢ efektem swiadomej kalkulaciji.

Ucigzliwe warunki rozmoéw (element technik ksztattowania sytuaciji).
Strona, ktdra jest gospodarzem rozmoéw, organizuje je tak, aby goscie czuli sie

wyjatkowo nieprzyjemnie.

Sposodb przeciwdziatania: prowadzenie rozmoéw na swoim lub neutralnym

gruncie.



NEGOCIJACIJE MIEDZYNARODOWE

I. Taktyki wojny psychologicznej

1. Komentarze dotyczgce osoby negocjatora

Ironiczne, nieuprzejme, a czasem wrecz niekulturalne komentarze mogg dotyczy¢

ptci, wieku czy wyglagdu negocjatora, sposobu ubierania sie czy méwienia.

Celem tych posuniec jest obnizenie samooceny negocjatora drugiej strony,

doprowadzenie do tego, aby czut sie jak gorszy cztowiek.

Sposob przeciwdziatania: asertywna obrona przed manipulacja.
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Taktyki wojny psychologicznej

2. Podwazanie kompetencji i wiarygodnosci negocjatora
Chodzi o to, by negocjator drugiej strony czut, ze nie powinien upierac sie przy
wtasnych argumentach, bo w poréwnaniu do negocjatoréw strony przeciwnej

jest niemal ignorantem.

Sposdb przeciwdziatania: asertywna obrona przed manipulacjs.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

I. Taktyki wojny psychologicznej

3. Podwazanie statusu i autorytetu negocjatora

Rowniez i w tym przypadku chodzi o stworzenie nierdwnowagi miedzy pozycjami
negocjatorow. Negocjator drugiej strony powinien odnies¢ wrazenie, ze tylko dla

niego omawiana sprawa jest istotna.

Sposbb przeciwdziatania: Po przedtuzajgcym sie oczekiwaniu opusci¢ gabinet.

Asertywna obrona przed manipulacja.
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Taktyki wojny psychologicznej

4. Podwazanie racjonalnosci stanowiska
Celem jest zmuszenie negocjatora drugiej strony do szczegdétowego ttumaczenia i
uzasadniania kazdego elementu swego stanowiska, a w konsekwencji wywotanie u

niego poczucia winy, ze w ogole czegos chce.

Mozna to osiggna¢, zadajgc dziesigtki pytan dotyczgcych stanowiska drugiej strony,
kwestionujgc odpowiedzi, przekonujac, ze argumenty drugiej strony sg wewnetrznie

sprzeczne, nieprzemyslane, a nawet niekorzystne dla niej samej.

Sposob przeciwdziatania: nie dac sie wyprowadzi¢ z rownowagi drugiej stronie i
konsekwentnie przedstawia¢ argumenty.
W razie odbiegania od tematu, spokojne wracanie do watkow gtéwnych

lub przesuwad dyskusje na pdzniejszy termin.
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I. Taktyki wojny psychologicznej

5. Gra na poczuciu desperacji

Taktyka opierajaca sie na straszeniu ktopotami, jakie bedzie miat negocjator

jesli z jego winy porozumienie nie zostanie osiggniete lub zerwane rokowania.

Sposdb przeciwdziatania: nie uleganie presji, spokdj i opanowanie.
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I. Taktyki wojny psychologicznej

6. Dobry — zty policjant

Celem takiej taktyki jest wywarcie wrazenia, ze dla drugiej strony
znacznie lepiej jest szybko dogadac sie z ,dobrym policjantem”,
niz narazic¢ sie na dalsze rozmowy z twardym

przeciwnikiem.

Sposbb przeciwdziatania:
nie poddawanie sie presji ,, ztego policjanta”,

zdemaskowanie gry, gra na zwtoke.
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I. Taktyki wojny psychologicznej

7. Denerwowanie | Grozby

Dotyczg zachowan, ktdre majg zdenerwowac oponenta,

np. manifestowanie braku zainteresowania jego argumentami (bfgdzenie
oczami po suficie, ziewanie, szeptane pogawedki z kolegami),

ale takze ztozenie oswiadczenia niezgodnego z dotychczasowym przebiegiem

negocjacji i zupetnie niespodziewanego.

Sposob przeciwdziatania: zachowanie spokoju, w trakcie negocjacji biezgce
notowanie i potwierdzanie poczynionych ustalen.

W razie braku zainteresowania przywotanie partnera do porzadku.



NEGOCJACIJE MIEDZYNARODOWE

Il. Taktyki presji pozycyjnej

Odmowa zmiany wyjsciowych ofert, propozycji = taktyka wojny pozycyjne;.
Wiele taktyk, jedna wspdlna cecha: wymaganie, by przedstawiciele drugiej strony

ustepowali jednostronnie.

. Odmowa negocjowania

. Ekstremalne stanowisko wstepne
. Eskalacja zadan

. Bezlitosny (sztywny partner)

. Zgadzasz sie albo nie
.Noicoztego

. Taktyka salami

00 N O U bAoA W N =

. Wykalkulowane opdznienie
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Il. Taktyki presji pozycyjnej

1. Odmowa negocjowania

Strona moze po prostu przedstawi¢ swojg liste zadan, propozycje umowy

i odmowic jakichkolwiek rozmow na ten temat.

Stuzy zmniejszeniu oczekiwan drugiej strony na poczgtku negocjaciji.

Sposdb przeciwdziatania: dokfadnie znaé realia drugiej strony,

doktadnie opracowac¢ BATNA swojej i przeciwnej strony.
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Il. Taktyki presji pozycyjnej
2. Ekstremalne stanowisko wstepne

Negocjator rozpoczyna od oferty wstepnej, ktora daleko wykracza poza
rozsgdne propozycje.
Kupujacy proponuje smiesznie mato. Sprzedajacy zgda olbrzymich kwot.

Taktyka ta ma na celu zmniejszenie oczekiwan drugiej strony.

Celem tej taktyki moze byc takze sprawdzenie, czy negocjator drugiej strony jest

fachowcem.

Sposdb przeciwdziatania: doktadne przygotowanie sie do rozmoéw, konsultacje

ze specjalistami z réznych dziedzin (jezeli mogg dotyczy¢ tematyki rozmoéw).
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Il. Taktyki presji pozycyjnej

3. Eskalacja zadan

(,Tak, ale jest jeszcze jeden drobny problem...”)

Negocjator zawsze, gdy czyni ustepstwo w jednej kwestii, podwyzsza swoje
zgdanie w innej kwestii lub powraca do spraw, porozumienie co do ktorych

wydawato sie juz osiggniete.
Taktyke te stosuje sie nie tylko po to, aby zmniejszy¢ ogdlng sume ustepstw.

Sposob przeciwdziatania: na poczgtku rozmoéw ustali¢ doktadnie obszary rozmow,
spisywac kwestie, co do ktdrych zostaty podjete decyzje, sporzadzac notatki po

kazdej rundzie negocjacji, majg by¢ podpisane przez obie strony.
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Il. Taktyki presji pozycyjnej
4. Bezlitosny (sztywny partner)

Taktyka pozwalajgca na uzyskanie pewnej przewagi i polega na odwotywaniu sie
do opinii nieobecnego, ale waznego partnera, ktory opisywany jest zasadniczo

jako sztywny lub bezlitosny.

,Ja moge sie zgodzic, ale niestety moj szef zdecydowanie zakazat jakichkolwiek

dodatkowych ustalen”.

Sposdb przeciwdziatania: zorganizowanie spotkania z osobg,

do ktérej decyzji odwotuje sie strona przeciwna.
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Il. Taktyki presji pozycyjnej

5. Zgadzasz sie albo nie

Postawienie sprawy w takiej formie jest takze wywieraniem presiji.

Sposdb przeciwdziatania: w przypadku negocjacji, gdy strona przeciwna

stosuje te taktyke mozna zastosowac postawe typu

,1ak, ale pod warunkiem”.
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Il. Taktyki presji pozycyjnej
6. Noico z tego
Niezaleznie od tego, jak mocno negocjator wczesniej podkreslat wage danej

kwestii, po uzyskaniu ustepstwa sprawia wrazenie, ze tak naprawde nie uzyskat

niczego istotnego lub ustepstwo byto przeciez oczywiste.
Sens tej taktyki: skoro ustepstwo drugiej strony tak naprawde nie byto zadnym
ustepstwem, to nie trzeba sie rewanzowac wtasnym ustepstwem.

Mozna za to Smiato domagac sie od niej spetnienia kolejnych warunkow.

Sposob przeciwdziatania: rowniez stosowac te taktyke.
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Il. Taktyki presji pozycyjnej

7. Taktyka salami

(zwana takze ,,obskubywaniem”)

Negocjator prosi drugg strone (nie zgda)

o drobne korekty jej stanowiska (ustepstwa),

za ktdére samemu nie trzeba dac¢ nicw

zamian (bo sg przeciez bardzo drobne).

Kazde z ustepstw jest niewiele znaczace, jednak ich suma daje istotne korzysci.

Kiedy juz odkroilismy duzy kawat salami, odkrojenie kolejnego plasterka wydaje sie
drobnostka.

Sposoéb przeciwdziatania: ustepstwa (jesli w ogdle) nalezy czynié¢ malejgcymi krokami

i za kazdym razem podkreslac ich wage.
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Il. Taktyki presji pozycyjnej
8. Wykalkulowane opdznienie

Jedna ze stron dostrzega i wykorzystuje swojg przewage,
polegajacg na mniejszym uzaleznieniu od czasu, np. gdy
drugiej stronie bardzo zalezy na zatatwieniu sprawy w

najblizszym czasie.

Strona, dla ktérej czas nie odgrywa takiej roli, stara sie opdznic
rozmowy, liczgc na to, ze w miare zblizania sie do terminu

istotnego dla drugiej, bedzie mogta uzyskac wieksze ustepstwa.

Sposdb przeciwdziatania: nigdy nie ujawniaé granic horyzontu swojego czasowego.



NEGOCJACIJE MIEDZYNARODOWE

Ill. Taktyki dywersyjne

Istotg taktyk dywersyjnych jest manipulacja.
Negocjator wykorzystuje fakt, iz druga strona zaktada,

ze dziata on w dobrej wierze i méwi prawde.

1. Gra w eksperta 5. Pozorowana walka

2. Szybkie zamknigcie 6. Darmowa przystuga

3. Strategiczny szkic porozumienia 7. Dziatania integracyjne

4. Brak uprawnien
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Ill. Taktyki dywersyjne

1. Gra w eksperta

Taktyke te stosuje sie we wczesnych fazach rozmow.
Negocjator sprawia wrazenie, ze w dziedzinie, ktérej dotyczg rozmowy, jest ekspertem.
Zasypuje przedstawicieli drugiej strony szczegdétami technicznymi, wyliczeniami

finansowymi, danymi statystycznymi itp.

Zadaniem jest przyttoczenie drugiej strony informacjami, spowodowanie, aby nie

dyskutowata, lecz przyjeta korzystng dla ,,eksperta” interpretacje sytuacji.

Sposdb przeciwdziatania: doktadne przygotowanie do rozmow, stosowanie taktyki
eksperta, zadawanie stronie przeciwnej konkretnych i rzeczowych pytan w celu

weryfikacji posiadanej przez nig wiedzy.
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Ill. Taktyki dywersyjne

2. Szybkie zamkniecie

Negocjator opracowuje formute porozumienia, ktora daje korzysci obu
stronom, ale wieksze jemu. Nastepnie proponuje podpisanie umowy, zanim

druga strona zorientuje sie, ze mogta osiggnac¢ wiece,;.

Sposob przeciwdziatania: prosi¢ o czas na doktadne zapoznanie sie z
kontraktem, skonsultowanie z prawnikiem,
specjalistami (inzynierami, handlowcami,

finansistami, logistykami itd.).
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Ill. Taktyki dywersyjne

3. Brak uprawnien

Negocjator prowadzgcy rozmowy ma dobrze brzmiagcy tytut (dyrektor, kierownik,
manager itd).

Rozmawia o warunkach umowy, spiera sie o drobne nawet szczegoty.

Gdy umowa jest prawie gotowa, a druga strona ustgpita w wielu kwestiach,
negocjator stwierdza, ze ostateczng decyzje musi jednak podjac ktos inny
(prezes, zarzad).

Zazwyczaj zdaniem tego kogos innego, do zatatwienia kontraktu potrzebne sg

kolejne ustepstwa drugiej strony.

Sposéb przeciwdziatania: upewnié sie na poczatku rozmoéw, czy druga strona

posiada kompetencje i uprawnienia do podjecia wigzacych decyzji.
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Ill. Taktyki dywersyjne

4. Darmowa przystuga

W pierwszej fazie rozmow negocjator proponuje drugiej stronie cos ekstra,
przystuge bez zadnych zobowigzan. Potem — juz jako prawie przyjaciel —
kusi mozliwoscig uzyskania kolejnych korzysci, ktére oczywiscie muszg juz

troche kosztowac.

Sposdb przeciwdziatania: unikac reguty wzajemnosci.
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Ill. Taktyki dywersyjne

5. Dziatania integracyjne

Ich specyfika polega na pewnych ukrytych motywacjach, ktérych nie ujawnia

sie drugiej stronie.

Chodzi o sposoby ,wkradania sie w taski” — zdobywania sympatii w celu

wykorzystania partnera, ulegajgcego dziataniom integracyjnym.

Jest to grupa taktyk wptywajgcych bezposrednio na uczucia drugiej strony.



INGRACJACIE | ODZWIERCIEDLANIE

Na ogdt czujemy sie lepiej, bezpieczniej i swobodniej w towarzystwie osdb,
ktdre zachowujg sie podobnie jak my.

Odzwierciedlajgc zachowanie, nastrdj, postawe, gesty, swobode i szybkos¢
ruchdw, spojrzenie, ton gtosu, szybkos¢ moéwienia, stownictwo, zachowywany
dystans do drugiej osoby, stajemy sie lepszym rozmowca i jestesmy lepiegj

postrzegani przez osoby, z ktdrymi rozmawiamy.




NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

Odzwierciedla¢ zachowanie naszego rozmdéwcy mozemy:

e przyjmujac podobng postawe,
* uzywajac podobnych gestow,
e podobng mimika,

e kontaktem wzrokowym,

e podobna szybkoscig ruchdéw,
e zachowujgc podobny dystans,

®* mowigc rownie gtosno,

® uzywajgc podobnego tonu gtosu,
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AKTYWNE StUCHANIE

Aktywne stuchanie nie oznacza tylko powstrzymywania sie od mdwienia,

grzecznosciowe milczenie i nie przerywanie, kiedy druga strona moéwi.

Aktywne stuchanie polega na petnym i szczerym zainteresowaniu rozmoéwca,
na uwaznym rejestrowaniu tego co moéwi ale bardziej tego co chce w ten

sposob powiedzied.

Zachecaj partnera do mowienia.

Pozwalajgc mowic zyskujesz opinie dobrego rozmowcy.
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AKTYWNE StUCHANIE

= Jesli mowisz wiecej niz stuchasz, to znaczy, ze mowisz za duzo;
= Mowa ciata, ruchy sygnalizujg rozmowcy twojg uwage lub jej brak;

= Zadawaj pytania, parafrazuj, pytaj czy dobrze zrozumiates.

= Jezeli upewnimy sie, ze dobrze zrozumieliSmy komunikat nadawcy,

musimy mu uswiadomic, ze ten komunikat odebralismy;

= Nie wpadaj w stowo nawet jesli jesteS pewien, ze wiesz dokad

rozmowca zmierza.

= Nie przerywaj i nie zmieniaj tematu dopoki rozmoweca nie skonczy.
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Awa tolto dUo wta Exopev, otopa O£ Ev, tva mMAsiova HEV
AKOUWMEV, TToVA 6E AEYWUEV.

Znvwv o Kitleu¢

DUAS AURES HABEMUS ET OS UNUM,
UT PLURA AUDIAMUS QUAM LOQUAMUR.

Mamy dwoje uszy i jedne usta, abysmy wiecej stuchali, niz moéwili.

Zenon z Kitionu




NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

REGULY WYWIERANIA WPLYWU

Wszyscy podlegamy wptywom ze strony innych oséb i sami réwnie na nich

oddziatujemy.

Znajac i stosujgc zasady wywierania wptywu, mozemy bardziej skutecznie

oddziatywad na innych.

Znajomosc zasad wywierania wptywu pomaga nam rozpoznacd

i Swiadomie reagowac na proby wywierania wptywu na nas.
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REGULY WYWIERANIA WPLYWU

Do najczesciej stosowanych sposobéw wywierania wptywu Z
nalezy stosowanie nastepujgcych regut: CIALDINI
Wywieranie
- wWzajemnosci, wplywu na ludzi

Teoria i praktyka

- konsekwenc;ji,
*
- spotecznego dowodu stusznosci,

Audiobook

- lubienia,
- autorytetu

oraz

- ograniczonej dostepnosci. N
Dr Robert Cialdini

psycholog spoteczny.
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REGULY WYWIERANIA WPLYWU

1. Reguta wzajemnosci

Reguta ta stwierdza, ze zawsze powinnismy starac sie odpowiednio odwdzieczy¢
osobie, ktora nam dostarczyta jakies dobro.
Jestesmy zobowigzani do przysztego rewanzowania si€ za przystugi, zaproszenia,

prezenty i inne podobne dobra, jakie otrzymalismy.

tatwiej "nie dac sie wpusci¢" w dziatanie reguty, niz jg po prostu ztamac, kiedy juz

zostata zastosowana.

TECHNIKA: wzajemnos¢ ustepstw, odmowa - wycofanie.
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REGULY WYWIERANIA WPLYWU

2. Reguta konsekwencji

Cztowiek, ktorego przekonania, stowa i czyny nie sg wzajemnie zgodne,
spostrzegany jest jako zagubiony lub dwulicowy.

Konsekwencja kojarzy sie zazwyczaj z sitg osobowosci i intelektu.
Motywacja do bycia konsekwentnym i przedstawiania sie w taki sposéb innym
stanowi silne narzedzie wptywu spotecznego, z powodu ktdrego czesto

postepujemy wbrew naszym wtasnym interesom.

Konsekwencja dazenia do zgodnosci z obrazem siebie.
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REGULY WYWIERANIA WPLYWU

3. Reguta spotecznego dowodu stusznosci

Reguta ta glosi, ze o tym, czy cos$ jest poprawne, czy nie, decydujemy poprzez

odwotanie sie do tego, co myslg na dany temat inni ludzie.

Zachowanie innych jest dla nas wazng wskazéwkg przy poszukiwaniu odpowiedzi,

jak my sami powinnismy zachowac sie w danej sytuacji.

Reguta ta rowniez ma wiekszg moc dziatania, gdy obserwujemy zachowanie ludzi

podobnych do nas samych.
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REGULY WYWIERANIA WPLYWU

4. Reguta lubienia i sympatii

Zgadzamy sie spetniaé prosby ludzi, ktérych znamy i lubimy.

Osoby tadne sg bardziej lubiane, tatwiej przekonujg innych i czesSciej uzyskuja

od nich pomoc, postrzegane sg jako osoby obdarzone licznymi zaletami.

Lubimy ludzi podobnych do nas samych (podobienstwo dotyczy wyznawanych
przekonan, cech osobowosci i charakteru, stylu zycia, sposobu ubierania sie).

Mamy sktonnos¢ wierzy¢ pochlebstwom.

"Technika obiadu" - ludzie bardziej lubig osoby spotykane podczas jedzenia.



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

REGULY WYWIERANIA WPLYWU

5. Reguta autorytetu

Nas cechuje ograniczona zdolnos¢ do przeciwstawienia sie ,,autorytetom”.

Slepa ulegtoé¢ wobec autorytetu jest na ogét zyskowna, zwalnia nas z
koniecznosci myslenia, ponoszenia odpowiedzialnosci.
Mechaniczne uleganie autorytetom czesto oznacza automatyczny opor wobec

pomystow tych, ktérzy pozycji autorytetu nie zajmuja.

Symbole autorytetu: tytut, ubranie, symbole (bizuteria, samochody itp).
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REGULY WYWIERANIA WPLYWU

6. Reguta niedostepnosci

Reguta niedostepnosci zeruje na naszej sktonnosci do chodzenia na skroty.

Uwazamy, ze rzeczy trudne do uzyskania sg zwykle cenniejsze od tych, ktére sg
dostepne bez zadnych ograniczen.

Czesto traktujemy rzeczy mato dostepne jako cenne.

,Seria limitowana”, ,Oferujemy do wyczerpania zapasow” - che¢ wywotania

w nas dazenia za okazjg, za tym czego moze zabraknac, skorzystania z ,,okazji”.
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ZOSTAN SKUTECZNYM NEGOCJATOREM

1. Nalezy poznac stabe i silne strony partnera (dobre przygotowanie do negocjacji);

2. Nalezy pozna¢ kompetencje negocjatoréw partnera;

3. Miec¢ dobre samopoczucie fizyczne i psychiczne;
4. By¢ uwaznym, aktywne stuchanie;

5. Znalezé wspolny jezyk z partnerem;

6. Miec¢ dobrze przygotowany plan negocjacji, wiedziec czego sie chce osiggnac,

trzymac sie tematu negocjacji;
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ZOSTAN SKUTECZNYM NEGOCJATOREM

7. Wiedza z zakresu negocjowanej problematyki;

8. Odpornosé psychiczna, asertywnosg;

9. Wewnatrzsterownos¢.
Cztowiek wewnatrzsterowny wie, ze nie ma wptywu na wszystkie zdarzenia,
jakie zachodzg w jego otoczeniu, ale ma wptyw na wtasne decyzje

podejmowane w odpowiedzi na te wydarzenia.

10. Bycie elastycznym: zdolnos$¢ oceny i dostosowania sie do nowych sytuacji;

11. Ogodlna praktyczna inteligencja, uczciwosé, zrownowazenie, empatia itd.
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Specyfika negocjacji miedzynarodowych

Kultura, tradycje, religia determinujg sposob podejscia partneréw do spraw

zwigzanych z negocjacjami i wspotpraca.

Kultura obejmuje m.in. przekazywany z pokolenia
PrmaRyARaWarENESS
na pokolenie catoksztatt dorobku danego

dress ! drama
music 92M€S cooking

spoteczenstwa (przekonania, wzory postepowania,

literature ~ fine arts

reguty wspotzycia, wiedze, wartosci itd.).

Kultura jest cecha spoteczenstwa

a nie jednostki.
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Specyfika negocjacji miedzynarodowych
Koniecznos¢ eliminacji zaktocen procesu komunikacji w negocjacjach
wymaga od partnerow:

- zrozumienia réznic kulturowych wystepujgcych w procesie negocjacji
i wspotpracy pomiedzy kontrahentami z réznych krajow i kregow

kulturowo-cywilizacyjnych

oraz

- dostosowanie do nich sposobu zachowania sie,

prowadzenia pertraktacji i wspotpracy.
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Specyfika negocjacji miedzynarodowych

Cechy kultury, ktore sg istotne dla negocjacji miedzynarodowych kontaktéw

handlowych mozna rozpatrywac na czterech podstawowych wymiarach:
1. Nastawienie Propartnerskie — Nastawienie Protransakcyjne,
2. Ceremonialnos¢ — Nieceremonialnos¢,

3. Monochronicznos$¢ — Polichronicznos¢,

4. Ekspresyjnos¢ — Powsciggliwos¢.
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Charakterystyka wymiarow kultur

Nastawienie Propartnerskie (PP) - Nastawienie Protransakcyjne (PT)

Osoby reprezentujgce kultury z nastawieniem propartnerskim, przed nawigzaniem
kontaktow handlowych duzo uwagi poswiecajg na poznawanie ludzi, kandydatéw

na przysztych partnerow biznesowych.

Do nieznajomych podchodzg poczatkowo nieufnie i oczekujg dodatkowych, spotecznych

dowodow potwierdzenia wiarygodnosci.

Osoby pochodzgce z kultur protransakcyjnych bardziej zainteresowane
sg szybkim przejsciem do interesow.

Chetniej podejmujg rozmowy handlowe z nieznajomymi sobie ludzmi.

Zadowalajg sie poznawaniem drugiej strony w trakcie rozméw dotyczacych

oferty i wspotpracy.
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Zachowania biznesowe charakterystyczne dla kultur propartnerskich:

1. nie s3g sktonni do robienia interesow z obcymi, pierwszy kontakt nawigzuje sie
w sposdb posredni: na targach, podczas oficjalnych misji handlowych, przez ambasade,
przez wprowadzajgce osoby trzecie lub przez rekomendacje firm i organizacji

cieszgcych sie zaufaniem, same referencje nie wystarczg;

2. podczas pierwszych kontaktow trzeba przeznaczy¢ duzo czasu na zbudowanie

wzajemnego zaufania i dobrych stosunkdéw, zanim przejdzie sie do intereséw;

3. wazne jest zachowanie harmonii miedzy ludzmi, unikanie konfliktéw i konfrontacji

w trakcie dyskusji;

4. negocjatorzy sg wyczuleni na punkcie ,,zachowania twarzy” i godnosci;
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Zachowania biznesowe charakterystyczne dla kultur propartnerskich:

5. preferowany jest mato otwarty, wysoce kontekstowy (posredni) sposob

wyrazania sie, zeby nikogo nie urazi¢;

6. skuteczne porozumiewanie sie i rozwigzywanie problemow wymaga

czestych kontaktow twarzg w twarz;

7. w takcie negocjacji prawnicy na ogot pozostajg w cieniu, gtos majg przede
wszystkim sami handlowcy, przy wyjasnianiu nieporozumien polega sie raczej

na scistych wiezach wzajemnych niz na sformutowaniach kontraktu.
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Zachowania biznesowe charakterystyczne dla kultur protransakcyjnych:

1. otwartos¢ na rozmowy o interesach z obcymi;

2. cho¢ wprowadzenie i referencje sg zawsze pomocne, to na ogét mozna sie

bezposrednio skontaktowac z potencjalnym klientem ;

3. podczas spotkan przechodzi sie do intereséw po kilkuminutowej rozmowie
na tematy ogodlne, podczas porozumiewania sie priorytet

ma dokfadne zrozumienie sie nawzajem;

4. w czasie negocjacji nie jest bardzo istotne zachowanie harmonii
miedzy partnerami, mato istotna jest sprawa ,,zachowania wtasnej twarzy”,

wazniejsza jest szczeros¢;



NEGOCIJACIE MIEDZYNARODOWE

5. preferowany jest niskokontekstowy, otwarty, szczery sposdb wyrazania sie,

6. wiekszos¢ spraw uzgadnia sie raczej przez telefon lub za pomoca

innych srodkdw komunikacji niz na spotkaniach twarza w twarz;

7. prawnicy zasiadajg przy stole negocjacji, w przypadku nieporozumien

polega sie na pisemnych kontraktach, a nie na stosunkach osobistych.
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Konflikt polega na tym, Zze przedstawiciele kultur propartnerskich
postrzegajg swoich protransakcyjnych partneréw jako nieprzyjaznych,

zbyt pewnych siebie, agresywnych lub nawet grubianskich.

Wybrane kraje na skali PP - PT

Niemcy, USA, Kanada, Skandynawia — protransakcyjne,
Wielka Brytania, Wtochy, Francja, Polska - umiarkowanie protransakcyjne,

Kraje arabskie, Chiny, Korea, Japonia — propartnerskie.



NEGOCIJACIJE MIEDZYNARODOWE

Ceremonialnos¢ (CE) - Nieceremonialnosé¢ (NCE)

Ten wymiar wynika ze stosunku do hierarchii i rytuatow wykorzystywanych w

codziennych kontaktach miedzyludzkich.

Spotecznosci ceremonialne charakteryzujg sie duzym przywigzaniem do

szczegotowych regut postepowania w réznych oficjalnych sytuacjach.

Spotecznosci nieceremonialne sg mniej sktonne do trzymania sie sztywnych

regut ksztattujgcych stosunki miedzyludzkie.
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Zachowania charakterystyczne dla kultury ceremonialnej i hierarchicznej:

1. ceremonialnos$¢ w kontaktach miedzyludzkich jest wyjatkowo waznym

sposobem okazywania szacunku,

2. réznice w statusie spotecznym i zawodowym s3 podkreslane

w réznych sytuacjach miedzyludzkich,

3. ludzie mtodzi i kobiety maja mniejszy autorytet i wptyw na

negocjacje, ich sytuacja w rozmowach handlowych jest trudniejsza,
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Zachowania charakterystyczne dla kultury ceremonialnej i hierarchicznej:

4. do partnerow biznesowych zwraca sie na ogot po nazwisku,

poprzedzajac je tytutem,

5. brak ceremonialnosci moze by¢ odebrany jako oznaka lekcewazenia

I nieposzanowania,

6. rytuaty protokolarne sg liczne i rozbudowane,

7. mozna odnies¢ wrazenie przewrazliwienia na punkcie pozycji spoteczne;j.
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Zachowania charakterystyczne dla kultury nieceremonialnej i egalitarne;j:

. zachowania nieceremonialnego nie postrzega sie jako lekcewazgcego;

. rdznice w statusie spotecznym i zawodowym wyraznie mniejsze,

niz w kulturach hierarchicznych,

. jezeli wystepujg réznice w statusie spotecznym i zawodowym,

zazwyczaj nie sg podkreslane,

. wkrotce po poznaniu sie, do wiekszosci partnerdow mozna zwracac sie

po imieniu, a nie po nazwisku z tytutem,

. rytuatow protokolarnych jest niewiele i sg nieskomplikowane.
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Konflikt pojawia sie wtedy gdy przedstawiciele kultur nieceromonialnych
postrzegajg zachowania swoich ceremonialnych partnerow jako sztucznie i

nawet w pewnym sensie obrazliwe.

Zupetna negacja pewnych zasad (pierwszenstwa, hierarchia) i ceremoniatu
jest postrzegana przez przedstawicieli kultur ceremonialnych jako brak

szacunku, moze by¢ uznana za obrazliwe zachowanie sie.

Rozmieszczenie réznych krajéow na skali CE - NCE:
USA, Austarlia, kraje skandynawskie — nieceremonialne,
Wiekszos¢ krajow europejskich — umiarkowanie ceremonialne,

Kraje azjatyckie i arabskie — ceremonialne.
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Monochronicznos¢ (MCh) - Polichronicznos¢ (PCh)

Wymiar ten dotyczy sposobu traktowania czasu, punktualnosci.

Ludzie z kultur monochronicznych sg bardziej przywigzani do czasu.
Traktujg czas jako linearny, jako jeden z najistotniejszych zasobdw nieodnawialnych.
Punktualnos¢ i dziatania oparte na harmonogramach i planach traktujg powaznie.

Dbaja o efektywne wykorzystanie czasu.

Dla przedstawicieli kultur polichronicznych czas, punktualnosc i
harmonogramy sg mniej istotne.

Traktujg czas jako zasdb odnawialny, wielowgtkowy, cykliczny.

Skupiajg sie na kontaktach z innymi ludzmi. @
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Monochroniczno$¢ (MCh) - Polichronicznos¢ (PCh)

Zachowania charakterystyczne dla kultury monochroniczne;j:

1. punktualnosé i przestrzeganie harmonogramow sg bardzo wazne;

2. harmonogramy i terminy uwaza sie najczesciej za sztywne;

Monochronic

3. umoéwione spotkania nie sg przerywane.

Zachowania charakterystyczne dla kultury polichronicznej:

1. wazniejsi sg ludzie, z ktérymi witasnie sie przebywa niz bycie na czas;
-

Polychronic

2. harmonogramy i nieprzekraczalne terminy sg raczej elastyczne;

3. spotkania bywajg czesto przerywane.
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Konflikty pojawiaj3 sie z tego powodu, ze przedstawiciele kultur monochronicznych
traktujg swoich polichronicznych partneréw jako niezdyscyplinowanych,

niezorganizowanych, leniwych.

Przedstawiciele kultur polichronicznych widzg swoich monochronicznych partnerow
jako osoby, ktérym zalezy tylko na szybkim zatatwieniu intereséw i ktérych nie

interesujg ich dobre stosunki osobiste, lepsze zapoznanie sie i zaprzyjaznienie sie.

Rozmieszczenie roznych krajow na skali MCh-PCh:

Kraje skandynawskie, kraje germanskie , USA, Japonia — monochroniczne,
Europa Centralna (w tym Polska), kraje wschodnioeuropejskie - umiarkowanie
monochroniczne,

Kraje potudniowoeuropejski, arabskie, afrykanskie, Ameryki tacinskiej —

polichroniczne.
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Powsciggliwosc (PO) - Ekspresyjnosc (EK)
Ten wymiar dotyczy przede wszystkim stylu komunikacji.

Osoby z kultur powsciaggliwych cechuje mniejsza aktywnos¢ podczas komunikacji

oraz wiekszy dystans w kontaktach bezposrednich.

Ludzi z kultur ekspresyjnych wyrdznia wieksza dynamika, widoczne

zaangazowanie w rozmowie oraz mniejszy dystans wobec partnera.

Rozmieszczenie réznych krajow na skali PO-EK:
Romaniskie kraje europejskie, kraje arabskie, Ameryka tacinska - ekspresyjne,
USA, kraje wschodnioeuropejskie - zréznicowana ekspresyjnos¢,

Japonia, Wielka Brytania, Niemcy, kraje skandynawskie — powsciagliwe.
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Zachowania charakterystyczne dla kultury powsciggliwej

1. Ludzie moéwig ciszej, przerywajg sobie rzadziej i dobrze znoszg

milczenie w rozmowie;

2. Dystans przestrzenny miedzy ludzmi odpowiada dtugosci reki;

3. Mato jest kontaktow dotykowych, wyjatkiem sg delikatne usciski dtoni;

4. Unika sie intensywnego, statego patrzenia partnerom w oczy;

5. Mniej sie gestykuluje, zaréwno dtonmi, jak catymi rekoma;

6. Mimika jest ograniczona.



NEGOCIJACIJE MIEDZYNARODOWE

Zachowania charakterystyczne dla kultury ekspresyjnej

1. Ludzie czesto méwig dosc¢ gtosno, przerywajg sobie nawzajem

i czujg sie nieswojo, gdy zapada cisza;

2. Dystans przestrzenny miedzy ludzmi wynosi p6t dtugosci reki;

3. Jest sporo dotykania sie;

4. BezposSrednie nawet intensywne patrzenie sobie w oczy Swiadczy

0 zainteresowaniu i szczerosci;

5. Mimika raczej wyrazista;

6. Ozywiona gestykulacja.
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Podsumowanie (pytania, odpowiedzi, dyskusja).

© Przygotowanie i prowadzenie: dr Sergiusz Kuczynski
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Dziekuje za uwage !

Prowadzacy: dr Sergiusz Kuczynski

tel. +48 735.040.633 Dabrowa Gérnicza, 22 czerwca 2023 r.

e-mail: sergiusz.kuczynski@umcs.pl



Fundusze Unia Europejska

Europejskie - sifsclfgospolita j/ S’ lq S ki e o Europejski Fundusz

Program Regionalny Rozwoju Regionalnego

Dziekujemy za uwage!

Organizator:
Fundusz Gornoslaski S.A.
ul. Sokolska 8
40-086 Katowice

Warsztat zorganizowany przez:
Eurofinance Training Sp. z o.0.
ul. Nowy Swiat 49/213, 00-042 Warszawa
tel.: 22 830 13 40; tel. kom.: 609 124 124
e-mail: szkolenia@efszkolenia.pl; www.efszkolenia.pl
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