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    Negocjacje handlowe stanowią metodę osiągania porozumienia z jednym lub wieloma partnerami w określonej kwestii, w zakresie umów handlowych, sposobów i metod współpracy. To sposób na uzyskanie kompromisu, gdzie interesy wszystkich stron zostają pogodzone na rzecz realizacji wspólnego celu. Negocjacje są sztuką z tego powodu,

    iż ostatecznie rozmowy prowadzone są przez konkretne osoby, przedstawicieli firm, od których umiejętności zależy powodzenie prowadzonych negocjacji. Nieodpowiednia taktyka, manipulacje, złe założenia i metody mogą doprowadzić do negatywnych następstw dla całego przedsiębiorstwa czy grup firm.[1] Negocjacje, jako pojęcie istnieje od zarania dziejów ludzkości. Stanowiły one narzędzie wojny i pokoju już w okresie starożytności.

    Częstow tamtym okresie historycznym negocjacje niezadowalające dla jednej ze strony były powodem wojny. Negocjacje handlowe również stanowiły od wieków wyraz zdolności kupców do handlu, sprawiając, iż jedni bogacili się a inni tracili zyski. Negocjacja jest to, zatem pewnego rodzaju sztuka, zdolność do podejmowania ryzyka. Musi ono jednak być skalkulowane. To również umiejętność wzajemnego komunikowania, które przynosi obu stronom korzyści. Wykorzystanie zdolności psychologicznych oraz atutów, które istnieją w danym momencie pozwala na wynegocjowanie możliwie najlepszych warunków umowy.

    Negocjacje jako narzędzie biznesu zyskują na znaczeniu, dzięki globalizacji rynków. Dzięki wymianie handlowej między firmami reprezentującymi różne kultury coraz częściej potrzebne są również specyficzne umiejętności i wiedza w zakresie negocjacji w środowisku multikulturowym. W ogólnym wymiarze negocjacje w wymiarze globalnym odnoszą się do wymiaru środowiskowego, klimatu politycznego, uwarunkowań prawnych i społecznych. To proces, który opiera się o werbalne i niewerbalne strategie.[2] W tym kontekście celem niniejszego opracowania jest przedstawienie podstawowych zagadnień w zakresie uwarunkowań, przebiegu oraz innych zasadniczych aspektów problematyki negocjacji handlowych w biznesie. W odniesieniu do źródeł wykorzystanych na potrzeby niniejszej pracy w szczególności oparto się na literaturze przedmiotu oraz innych opracowaniach naukowych.

  

    
        
  
    [1] Heeper A., Schmidt M., Negocjacje handlowe po polsku i po angielsku, Cornelsen Verlag GmbH & Co. OHG, Berlin-Warszawa 2008 r., s. 2—4.

    [2] Cellich C., Subhash J., Global Business Negotiations Across Borders. Practical solutions, Business Expert Press, New York 2012 r., s. 4—5.

  

    
        
  
    
      Definicja negocjacji

    
  

    
        
  
    Negocjacje stanowią bez wątpienia interakcji społecznej, gdzie strony w ramach procesu negocjacyjnego starają się zdefiniować wzajemne relacje w kontekście handlowym. Istotą negocjacji jest współdziałanie, to złożony proces komunikacyjny, w który strony angażują się, aby uzyskać coś od drugiej strony, starają się zmienić przekonania i zachowania w sposób, który umożliwi osiągnięcie porozumienia. Wbrew pozorom, zakres rzeczowy prowadzonych negocjacji nie ogranicza się wyłącznie do treści umów, zasad współpracy czy warunków przejęcia drugiej firmy, mediacji w zakresie ugody w sporze czy kwestii ustalenia ceny sprzedaży lub kupna.

    Prowadzenie negocjacji wymaga odpowiedniego przygotowania, dogłębnej analizy wszystkich kwestii i konotacji, które mogą wpływać na treść rozmów. Należy brać pod uwagę zarówno kwestie formalne, prawne, uwarunkowania otoczenia w którym biznes funkcjonuje, wpływu podejmowanych decyzji na inne podmioty, na pozycję negocjujących stron, a nawet na możliwe straty i zyski zależnie od ostatecznego kompromisu. Wreszcie, negocjacje powinny dotyczyć takich kwestii, które podlegają tego rodzaju formie konsensusu, może bowiem dojść do sytuacji, w której druga strona domaga się takich zachowań, jak zmiana wartości prezentowanych przez firmę, czy dokonania działań wątpliwych moralnie i etycznie. Negocjacje co do zasady mogą być realizowane w ramach stosunków dwustronnych. Szczególną ich formą są negocjacje wielostronne. Wówczas ich uczestnikami jest wiele podmiotów, co jednak wiąże się ze skomplikowaniem procesu interakcji. Wreszcie, negocjacje mogą przyjmować charakter formalny. Wówczas zwykle są kierowane i nadzorowane przez osobę, która pełni funkcje moderatora, regulującego przebieg rozmów.

    Wówczas negocjacje oparte są o przyjęte uprzednio zasady i reguły. Mogą one zostać uzupełnione formą nieformalnych negocjacji, opartych o paraprywatne spotkania.[1] Negocjacje co do zasady charakteryzują się również istnieniem konfliktu interesów, strony posiadają sprzeczne cele lub pragną osiągnąć pewne korzyści, a wejście w proces negocjacji staje się wynikiem przekonania, że strony są w stanie wzajemnie wypracować jedno stanowisko. To świadomy proces, który w wymiarze handlu jest wykorzystywany w bardzo rozmaity sposób. Negocjacje prowadzone są na każdym poziomie, od lokalnych firm i ich stowarzyszeń, poprzez koncerny międzynarodowe, państwa, organizacje które zrzeszają państwa różnych regionów.[2]

    Negocjacje stanowią zatem interakcyjny proces decyzyjny, jest to również sposób na moderowanie konfliktu między różnymi podmiotami, dający możliwość osiągnięcia porozumienia, to również proces komunikacji i wymiany oraz tworzenia wartości. Negocjacje handlowe bez wątpienia stanowią instrument zarządzania firmą, obejmując zarówno te sytuacje, gdzie firma jest środowiskiem negocjacji jak i te, gdzie jest ich stroną. Negocjacje stricte handlowe co do zasady realizowane są między firmą a jej zewnętrznymi interesariuszami, jak dostawcy, odbiorcy, kooperanci. Negocjacje takie mogą również być prowadzone w ramach różnej prawnej formy zrzeszającej różne, kooperujące ze sobą podmioty gospodarcze, w celu ustalenia różnych sfer działania.

    Czynnikami, które wpływają na proces negocjacji, stanowią nie tylko konkretne rozwiązania. To również środowisko negocjacyjne, zatem miejsce, w którym negocjacje są prowadzone, język negocjacji. Również istotną rolę w zakresie uwarunkowań negocjacji odgrywa środowisko, w tym system prawny, biurokracja panująca w danym państwie, różnice polityczne i ideologiczne, różnice kulturowe. Negocjacje handlowe zależeć mogą również od takich czynników, jak koniunktura gospodarcza i jej uwarunkowania, zasady rynku walutowego, kondycja innych firm sektora, stabilność systemu politycznego w miejscu, gdzie działania handlowe są podejmowane.[3]

  

    
        
  
    [1] Tabernacka M., Negocjacje i mediacje w sferze publicznej, Oficyna WoltersKluwer, Warszawa 2008 r., s. 18—21.

    [2] Sedlak K., Strategie w biznesie, WPSB, Kraków 1993 r., s. 131 — 133.

    [3] Salacuse J., Negocjacje na rynkach międzynarodowych, PWE, Warszawa 1994 r., s. 24—26.
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    Prawie zawsze skuteczne negocjacje obejmują znacznie więcej niż dialog z drugą stroną. Proces negocjacji obejmuje szereg kroków i posunięć, które powinny być realizowane w określony sposób i w określonej kolejności. Pominięcie części posunięć lub niewłaściwe ich przeprowadzenie może bardzo zmniejszyć skuteczność negocjacji. Jeszcze zanim się zaczną właściwe rozmowy, trzeba wykonać, co najmniej dwa posunięcia: przygotować się merytorycznie i wytworzyć w sobie właściwe nastawienie[1]. Jest to etap przed negocjacyjny, w literaturze przedmiotu nazywany również fazą przygotowania. Następnym krokiem jest prowadzenie rozmów, niektóre szkoły negocjacji rozbijają tą fazę na dwie jej przyporządkowane: otwarcie, rozpoczęcie rozmów, które jest początkiem spotkania ludzi, a także momentem podania pierwszych ofert, tworzących wyjściowe warunki przyszłego kontraktu, oraz prowadzenie rozmów: kolejne propozycje prowadzące do osiągnięcia porozumienia w sprawie ostatecznych rozwiązań. Ostatnim etapem jest faza zakończenia rozmów po przez przyjęcie warunków, realizacje oraz wprowadzenie w życie porozumienia.[2]

    

        
  
    [1] Kennedy G., Negocjator-leksykon, Studio EMKA, Warszawa 1998 r., s. 46—47.

    [2] Nęcki Z., Negocjacje w biznesie, Kraków 2000 r., s. 45—49.

    [3] Fowler A., Jak skutecznie negocjować, PETIT, Warszawa 2001 r., s. 16 — 18.

    [4] Nęcki Z., op. cit., s. 190—191.

    [5] Ibidem, s. 191.

    [6] Ibidem, s.193.

    [7] Dąbrowski P. J., Praktyczna teoria negocjacji. Sorbog, Warszawa 1991 r. s. 35—36.

    [8] Masternbroek W., Negocjowanie, PWN, Warszawa 1996 r., s. 28—33.

    [9] Błaut R., Skuteczne negocjacje, Warszawa 1994 r., s. 25.

    [10] Zob.: http://www.techniki-negocjacji.com.pl/Etapy-negocjacji.htm, data dostępu: 03.01.2016r.

    [11] Zob.: http://www.akademia.gbp.pl/szkolenie/9/play, data dostępu: 03.01.2016r.

  

    
        
  
    [1] Nęcki Z., op. cit., s. 33 — 37.

    [2] Nęcki Z., op. cit., s. 35.

    [3] Ibidem, s. 28.

    [4] Dąbrowski P. J., Praktyczna teoria negocjacji. Sorbog, Warszawa 1991 r., s. 56—76.

    [5] Fisher R., Ury W., Patton B., op. cit., s. 40 — 41.

    [6] Hausner J., Zarządzanie podmiotami ekonomii społecznej, Wydawca Małopolska Szkoła Administracji Publicznej Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie. Kraków 2007 r., s. 89 — 96.

    [7] Sztumski J., Konflikty społeczne i negocjacje, jako sposoby ich przezwyciężania, Wydawnictwo Wydziału Zarządzania Politechniki Częstochowskiej, Częstochowa 2000 r., s.131 — 132.

    [8] Hausner J., op. cit., s. 96 — 97.

    [9] Sztumski J., op. cit., s. 89 — 98.

  

    
        
  
    [1] Brdulak H., Brdulak J., Negocjacje handlowe, Warszawa 2000 r.s. 40 — 48.

    [2] Szmidt K. J., Elementarz twórczego życia, INTRA, Warszawa 1994 r., s. 5- 6.

  

    
        
  
    [1] Głowaty T., Tittinger A., Metodologia strategii wejścia polskich małych i średnich przedsiębiorstw na rynki zagraniczne, Stowarzyszenie Trenerów i Doradców Biznesu, Rzeszów 2004 r., 38—40.

  

    
        
  
    [1] Samborska W., Bariery komunikacyjne w negocjacjach międzynarodowych. Negocjacje z Rosjanami, WSZiB, Kraków 2014 r., s. 44—48.

  

    
        
  
    [1] Za: http://www.probuyer.pl/?page_id=187, data dostępu: 04.01.2016r.

    [2] Za:http://forsal.pl/artykuly/654906,na_co_trzeba_byc_przygotowanym_probujac_wejsc_do_sieci_handlowej.html, data dostępu: 05.01.2016r.

    [3] Zob.: http://natemat.pl/83985,dostawcy-zdradzaja-kulisy-negocjacji-z-sieciami-handlowymi-wszystko-odbywa-sie-w-cztery-oczy-nie-ma-nic-na-papierze, data dostępu: 05.01.2016r.

    [4] Por. http://www.uwm.edu.pl/pa/fileadmin/pliki_do_pobrania/przewodnik_negocjacje.pdf, data dostępu: 05.01.2016r.

  

    
        
  
    [1] Por. https://www.houseofskills.pl/pl/szkolenia/14,2,19,negocjacje-biznesowe.html, data dostępu: 06.01.2016r.

  

    
    
      








      Koniec darmowego fragmentu książki.

      Zachęcamy do zakupu pełnej wersji.

    
  OEBPS/assets/PT_Sans-Web-BoldItalic.ttf


OEBPS/cover.jpg
Marcin Bill

Negocjacje
handlowe






OEBPS/assets/PT_Sans-Web-Bold.ttf


OEBPS/assets/PT_Sans-Web-Italic.ttf


OEBPS/assets/PT_Sans-Web-Regular.ttf


