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Gmina jako przedsigbiorstwo —

techniki sprzedaiy oferty inwestycyjnej
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Zakres 1-wszego s2kolenia (Krakow, 282 2017)

1. Biznes a samorzad — spotkenie profesjonalistiw
2. Czym jest projekt imwestycyjny | czym fest zarzadzanie

projektows?
3. Narzeduia weplerejace Zarzadzanie projektami
4. Budowa parinersh na rzecz inwestyci

Zakres 2-go szkolenla (Tarnow, 24.3.2017)

1. Oferfa inwestycyina — przedmiot promoaii gospodarczej.
Narzedzia prowadzania promodji gospodarczej.

2. Formudowanie i projektowanie przekazu promocyjnego

Extra: Wizyta studyina w firmie
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Zakres 3-go szkolenia (Niepolomice, 8.6.2017)

1. Oferta inwestycyina w kontelécie przewag rozwojowych
i konkurencyinych gminy.
2. Prezentowanie potencjalu spofecznego, edukacyjnege

{ rozwojowego gminy.
3. Negooiacie 2 inwestorem, arganizacia spotkan i réZnice kulturowe

Extra: Wizvta studvina w finnie + prezentacia organizatora
szkalenia

1. Konkurencyjny kontelist oferty nwestycyine].
Konkurencyjnosé oferty inwestycyinej i konkurencyjnosé

organizacii.

Konkurencyjnosé...

Wszystko, co zostanie umieszczone

W przekazie promocyjnym wobec inwestora ma
odpowiadaé na nastepujace pytania;

> -Dizczego inwestor ma zainwestowad

wiasnie u mnie?

> -Diaczego ja | moja oferta ma wygrac?
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Konkureneyjno$é.

Kazta moja PIZEWaga musi wiazat sig

z korzyécig ekonomiczng, kiéra ofrzyma
inwestor...

W tej grze nie ma miejsca ha sentymenty !

Konkurencyjno$é...

¥ Zespol, kiory sie zajmie obslugg projektow inwestycyjnych
potrzebuie wielu kompetengi, kiore NIE SA TYPOWYMI

KWALIFIKACJAMI URZEDNICZYMi

> Bedze dziatatw warinkach INNYCH NIZ ADMINISTRACYJNE

» Osoby zajmujgce sig obstugg projektow inwestyeyjnych dzialaja
NA PGGRANICZU KULTURY BIZNESU | ADMINISTRACJE

Konkurencyjnosé...

CZAS
Dia biznesu ‘czas fo pienigdz’...
Dig administracii i urzedu... - ‘czas regulyfg przepisy...

- o okresiona procedura
zachowan

~ 1o praca od g. 9.00 do 16.00
Czy fo Zle? NIEI

...afe w fen sposéh biznes nie dziafa... po prosti....
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Konkurencyjnoéé...

RYZYKO

Dla biznesu podwdine ryzyko — poczwomy zysk'...
Wszystko w biznesie jest ryzykowns: decyzja, reaiizacje, konkurenga,

wydatek, inweslycia, szansa biznesowa...

Dia administrac]i i urzedu... - najlepiej gdyby ryzyka nie byto...
- publiczne plenigdze nie lubig ryzyk...
- irdticia, to za mafo jako argument...

Czy fo Zle? NIE!
...ale w ten sposdb biznes nie dziala... po prostu....

_ Wygraé ten wyécig

Diatego kluczem do sukcesu w kontekScie

obslugi inwestora jest stowo:
KONKURENCYJNOSC (dla inwestoral)

> {1) wygrywa oferia inweslycyjna {frest), kidra jest
BARDZIE) KORKURENCY JNA dla imwastora;

7 (2) wygra ten, kto SPRAWNIEJ (szybcisj, lepis],
adekwatnie]...) obsluZy inwestora {ma cechy barcziej

konkurencyjnej organizagji). Wygrywa sprawniejsza
organizagja.

Wrgraé ten wyscig

Ktéra oferta jest , bardziej konkurencyjna”
dia inwestora?

Ta, kidrg oceni jako kerzystnigjsza pod wzglgdem:
rynku

¥
v kosztow
v dostepnych aktywow (zascbow

naturainych, kadrowych, infrastrukturalnych...

TR
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Wygraé ten wysclg

Znajge oczekiwania inwestora, nalezy oceni¢ wiasng
oferig z punkiu widzenia jego oczekKiwar i tego,
co moze mu ofiarowad polencjalna konkurengja...

Musze z lego punktu widzenia przeanalizowad
wiasng propozycie....

Uria Europejska

g 555 A\ MALOPOLSKA “EEEE

Wygrac ten wysclg

Cwiczenie:

Ansfiza opisu oferty inwestycyinej pod katem:
» rynku

» kosziow

» dostepnych zasobdw

MNa podstawie formatki oferly inwestycyjrel

Organizacja, kidra choe WYGRAC inwestora,
powinna w nm;liwie pelnym zakresie
DOSTOSOWAC SIE do jego oczekiwan.

Dotyczy to zwlaszeza kategorii CZASU | RYZYK,
ktorych zrozumienie warunkuje sukces obslugi
projektu inwestycyjnego...

Wygraé fen wys’cig_

%S s
AR 3

PR IHRHIAMNY
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Jak tq zml_:ié?

WYZWANIE - dyskusja

¥ W jaki sposéb z urzedu {organizac
administracyjnej) zrobi¢ organizacie dzialajaca
w fryble biznesowym?

v Czy to w ogdle mozliwe? Czy to potrzebne?

Stie A\ MAEOPOLSKA

Unia Europejska |

Erivopelsid Fandusz
Forwoiu Begionainego

Wdrozyé miane...

Whniosek:

v" Jedli kios uzna, Ze urzad moze siad sie bardzigj
podobny do organizacii biznesowsy, musi
zastanowic sig, w jaki sposdb takg ZMIANE
wdrozyé....

Wdrodyé zmiane...

3 Co warunkuje skuteczne przeprowadzenie
skuteczne] ZMIANY w organizac?
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Wdrozy¢ zmiang..

Unia Europejsks
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- Gotowosc org-anizéc‘ji'

- Kluczowe obszary
i do przemyslenia, niezbedne

i do wprowadzenia zmian
2 worganizacii.

Wdroiyé zmiane...

Katalizatory gotowosci do zmiany

¥ Siiny osrodek wladzy wykonawezej
¥ Koncentracjana natychmiastowosei
¥ Orientacjana klienta

¥ Filozofia ,wersjowania”

v Zarzadzanie na podstewie miar

Wdrozyé zmiane...

Bariery gotowosci implementacji zmian

v Niewystarczajaca wymiana pogladéw pomiedzy czlonkami

kisrownictwa (wadliwa komunikacia)
¥ Mentalnoéé niepodzielnego zadania - ,powiedzcie nam co

cheecie, zostawcie nas w spokoju, a z& dwa fata damy
wam gofowe rozwigzanie”

+ Nasladowmictwo (w dobrym i zZlym sensie...}
v izclowane przedsigwzigcla (ohszaru zmian] w organizacii

it
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Przywodziwo

> Elementy przvwodriwa
v Nakredlenie wizji i mobilizacja zespol w celu realizac]i wizji
¥ Zapewnienie zasobdw niezbednych do osiagniesia sukoesu

> Dziatania przywodcow niszbedne do wprowadzenia zmiany:
— Promogja zmian w orgenizagji
— Inspiracia czlonkdw organizacji
— Zachecanie czlonkdw organizagji do podejmowenia ryzyka

% e A\ MALOPOLSKA

Unia Buropefsks

Europelsid findusz
Rorweie Reglonainego

Zarzadzanie

» Orgentzacje inwestija czas, pieniadze | inne zasoby
‘w infrastrukture. Przekonanie, 2e rezulfat zmian PRZYCZYNE g
do osiggnigoia CELOW STRATEGICZNYCH organizac.

# Decyzia o uznaniu priorylelu wybrangj akiywnosci majg

Zwiazek z;

— \znaniem wybrane; dziedziny za STRATEGICZNIEWAZNA,

— angaZowaniem niezhedne]j c2¢$¢ budZetet na wybrang,
driedzing,

-~ fartowsanie wybrans] dziedziny, jako te], 2 kidre] spodziewany
jest zwrot z inwestygj”, a sukees oznacza zwrot najwigkszy

— kaide dzislanie musi laczyt sig ze sirategia calej organizaci

Kompetencje

» Kompetencje strategiczne oznaczajg zdoinoss organizag
do plenowania, wirezania | realizach ii

¥ Kompetencje operacyjne i zarzadcze oznaczajy zdolnosé
do mierzenia sukcesy realzacj przedsiewziet | wspomagania
2rian W kultrze organizenii

» Kompetencje techniczne oznaczajg zdolnose do rozumienia kwesti
fechnicznych, orez sposobdw zastosowania narzedzi
technicznych do sozwigzywania prehlemow

Strona 8
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Technologia

> Umiejetnoéei
¥ Dofyczg dostepu do dziedzin i narzedzi T
> Departament IT jost w ym zalkresie partnerem
cieszacym sie uznaniem w arganizacil
¥ Aplikacje
» Dostosowuja sig do naglych zmian, sg skelowaine
i konfiguroweine zgodnie z potrzebami wrytkownikdw
kofieowych
» Infrastruktura
~ Standardowa infrastrukiura [T
-~ {iggla modemizacis sysiemiw zaplecza w celu speinienia
przysziych wymagan

Unia Buropejska
Europeiski Fundusz
Rarendy Roglonatnego

Cechy bizneséw sukcesu...

¥ Ukierunkowanie na Kienta
¥ Dzialania kluczowe vs. dziatania kontekstowe
¥ Nieustanna standaryzacja

Cechy hiznesdw sukcesu...

¥ Ukierunkowanie na klienta

Kuitura organizacji ukierunkowania na podazanie za zmiennymt
potrzebami kiientow
3 Dziatania kluczowe vs. dzialania kontekstowe
Koncentracja dzialainoéci na tych funkejach | zadaniach,
w zakresie kidrych organizacia ma najwieksze kompetencie
> Nieustanna standaryzacia
Stosujewysokic standardy obshugh {w calej orgenizadiil,
procedury, systemy informatyczne, zestawy danych...
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Client / Customer centricity l

wAr:

Kluczowa cecha 1: Ukieruntkowanie na Kienta

» Ukisrunkowanie na Wdienta oznacza, ze organizacja
natychmiast reaguje na zmiany w potrzebach

i wymaganiach swoich kiientow
¥ Organizacje, kiore szybko reagujq na potrzeby swoich

klientow zazwycza] sprzedajq wigcej produktow i uslug
ZWyZsza marzg zysku

¥ QOrganizacje, kt6re wolno reagujs na potrzeby swoich klientow

zopwyoza) zostajaw tyle za swoimi konkurentami, iracac
udziat w rynku i zyski

Cor vs. Confext

Kiuczowa cecha 2: Dzialania kluczowe
vs. dzialania kontekstowe

» Organizacja koncentruje sig na dzistaniach, kidre wnosza
najwigksza warto$¢ dodana {dzialaniakiuczowe),

a jednoczesnie zleca partnerom reslizacje pozostalych
funkciii zadan ,na zewnatrz” (dziatania kontekstowe)

» Funkcjonuje w oparciu o zaufanie do partnerdw
w realizacj pozostalych funkeji {dziatania konteksiowe}
¥ Moza osiagnat korzysci z ekonomii skali | innowacji,

¥idrych nie bylaby w stanie osiggnat, gdyby prdbowala
reafizowad wszystkie funkcje samodzielnie

Standarisation

4

Kluczowa cecha 3: Nieustanna standaryzacja

» Wprowadza standardowe procesy biznesowe

wewnatiz organizacji oraz w kontaktach z partnerami

¥ Kwestig krytyczna dla strategii jest posiadanie

standardowych zestawéw danych wewnatrz
i na zewnatrz arganizacji

Strona 10
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Kluczowe cech
~Uierunfowanie
na klenia”

Firmy wykorzystujgoe sirategie sukvast przewy2szala swojg
konkurenti w odniesieniy wishr réznyct wskaznikow
ekonomicznych .

Whrszy wirost przychodow, nizsze kosziy operacyjne i lepsze
zarzadzanie majatkiem sg trzema kluczowymi korzySciami
uzyskiwanymi z zastosowania sirategii

JPOLSKA

Unia Europejska
Surauajski fundusz
Rorwod Bagionalneg

Cor vs. Context

Wydzielanie funkeji (ang. outsourcing)
i wydzielanie zadan (ang. out-tasking)

M2 51 16-24

Cor vs. Context

Odrdidienis od komkurenc]l
« Czy rozwazany obszar dzialalnoéci ma bezposredm wplyw na uzyskanie przewagi
konkurencyjnej przez Twoja organizacie?

Ryzyke dia biznesu

» Czy niewksiciwe prowadzenie dzialah w rozwazanym obszarze moze stanowit
bezposrednie zagroZenie dla quej oigamzac;{"

| us

oy

misii orgenizacii

¢

AR

-

: =y

Ead

on

e

?g Dziatania

?é niekiytyczne dia
&

O znieniE 0 KomRITERCT
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Wydzielanie funkcji | wydzielanie zadan

¥ Tradyryjnie organizacie ttrzymywaly peing kerdrole nad laficuchem wartosct

v Stopniowo Zaczeto przekazywat zewnetrznym partnerom realizacie wybranych
funkeji hiznesowych, takich jak produdca lub dysbybucia

¥ W przeszlosci, organizacie oufsourcing-owaly” {ang. out-sourcing} funkcie
biznesowe pozwalajac zewnebznym parinerom na zarzadzanie
i nadzorowanie calego procesu ich realizac)i

¥ Obecnie, jezeli organizacja wydziela element funkeii do zewnetrznego parinera,
odgrywa bardziej aktywna Tole w definiowaniu i nadzerze wykonania

czynnosel. Stosufy systemy komunikac]i | wspdldzielenia danych, Taki
oroces zostaf nazwany wydzielaniem zadah {ang. out-tasking)

Cor vs. Confext
Przyklady
Dziatania kluczowe Dziatania kontekstowe
Zatrzymaj w organizacji Wydziel zadanie
Dazialania krytyczne | syapeqia Produlcja
dia misji innowacja Asysta techniczma
Rozwéj Zarzadzanic zapasami
Wydziel zadanie Wydziel funkcje
Dzialania Portaf realizujacy Rachuba plac
niekrytyczne dla dostawe Ochrona i dozor
misji Sprzedas Sprzatanie
Transport
Zatrzymaj
Dziatanta kluczowe i krytyezne dla misji
v Organizacja musi ulrzymaé konfrole nad realizacis funkcji znajdujgeych sie

w tej sekeji, takich jak okreslone zdolnodel w zakresie nadzon | innowaci
v Prrekazanie wisdzy z tego zakresu sfonfe trzeciej mogloby narazié organizacig

e ryzyko uirafy przewaai kenkurencyine
v Procesy nalezace do te] selcji musza bys realizowane zgodnie e standardami
obowigzujscymi w organizacji

Strona 12
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Wydziel funkcje

Unia Europejska
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Dzislania Kucrowe
i niekrytyczne dia misji

~ Organizacja powinna zlecié
realizacje funkcji z tege chszary
2zewnstrznym parinerom

* Partnerzy moga reglizowat

te funkcje stosujac swoje wlasne
standardy wykonawcze

Wydziel zadanie

Daleiasia l r Tziatania
b

Driafania konteksiowe
i krytyczne dia misji
+ Qrganizacja musi okreshié
standardy wykonawcze dla zadan
F Ztego cbszaru

« Wykwalifikowani partnerzy beds
realizowaé {e zadaniz wykorzystujac
swoje kluczowe kompetencje

*Drganizacja odgrywa akiywna role
w okreslaniu zakresu i sposobu

wykonania wydzielonego zadania

Wydziel zadanie

Dziatania kluczowe
i niekrytyczne dla misji
+ Orgamizacja musi byé ertem
wohgﬁu?u wymgayc e:sp
dla zadan z tego cbszaru

Driatana L Daiatania
3

=Organizacia moze zlecic wykonanie
zadai ztego obszary zewnstrzryim
patinetom

~Wykonywanie zadan z tego obszaru
musi wehodzié w zakres kiuczowych
kompetenc]i zewngtrznego partnata

Strona 13
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Dyskusja moderowana utrwalona na ,mapte mysh™:

~Jakie slementy  strateqii sukcesu” moge zastosowat
1 siebie w gminie, w dziafalnoscl zespolu obsiugi projekiow
imwestycyinych?

2\ MALOPOLSKA ‘msie [

Rozwoju Regionainege L2050

2. Prezenfowanie potencjalu spofeczmego, edukacyjnego
i rozwojowego gminy

> Odpowiedz na powody prowadzenia inwestycijt
(zrozumienie intencii  inweslora)

> W kaidym projekcie jest jakie$ ‘dlaczego’... Czasem
prawdziwe powody poznajemy po dugim czasie.

M2 S1 16-24 L
> Dlatego warto sprawdzaé intuicje?..., konsultowas swois
przypuszczenia. Tego nie moina sig nauczyté—to
wynik predyspozycji i doswiadczen...

Co zainteresowalo w mojej gminie?

A B

THERHELRY
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Co zainteresowalo w mojej gminie?

A%y

Ucz sig swego partneral

Zastandw sie, jak GROMADZIC WIEDZE WE
WLASNE.J) ORGANIZAC., od tego bedzie zaletat
sukees chslug projekitw inwestycyjnych...

M2 51 16-24

Co zainteresowaio w mojej gminie?

Nafwigcej o oczekiwaniach | potrzebach potendialnego inwestora

mona sig dowiedzie¢ prowadzac ANALIZE
i interpretacie WSZYSTKICH KONTAKTOW, kidre sie
udato z inwestorem nawigrac.

Nafhardziej sfrategiczne obszary tych analiz dotyczg;

v okolicznosel ‘pidviidegclonldkiy’
v nadehodzacs kerespondencji

v interpretacji poszczegdlnych parametrow uwazanych
zawaine przez inwestora

Co zainferesowalo w mojej gminie?

R
L i

Wiesz juz, jak waine w praktyce obstugi oferty jest, gdy...

v Starajmy sie zrozumieg potrzeby inwsstora, Jege
celem jest zawsze osiggnigcie Zysku.

v Eksponujmy w opracowywanej ofercie nasze przewagi

nad gminamifregionami Z kiérymi konkunujenmy
0 poZyskanie inwas!

cji
v Wymieniajmy@&@%?;%ﬁakie odniesie

inwestor zagraniczny jezel zainwesivje

w naszej Gminie.
v Znamy mozliwosci ynku pracy | instytucji mogacy
wspieraé kadry zafrudniane przez inwestora

Sirona 15
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Podstawowe informacje zwigzane z lokalizacia:

Stan prawny

Przeznaczenie terenu
WyposaZenie w infrastrukfurg
Dostepnosé komunikacyjna
Gotowoss tereny pod inwestycie.

bbb

Urila Europejska
Europaisid Sinduss
Rurwoju Regionatnigo

AR

TR
Nk -

-

Przedstaw oferte...

1. Stan prawny - ilu wiascicieli

2. Przeznaczenis terenu - czy istnieje aktuainy pian
zagospiarowania przestrzennego, czy caly feren objety
planem, jekie przeznagzenie ferenu przewiduje plan

3. Wyposaienie w infrastrukture — czy dziafka jest wyposazona
w podstawowe media ew. jaka jest odlegles przylgezy od
granicy dzialki

4. Dosteproéé komunikacyjna -~ w jakisj odlegiossi najblizsza
droga szybkiego ruchulauicstrada, droga krajowa iub
wojewdiizka, drega dojezdowa do dzialki, najblizeza
stacia kolejowa z bocznicy towarows,

5. Gotowosé terenu pod inwestycle - regulacie prawne (plar
zagospodarowania), prace adaptacyjne jakich wymaga teren
przed wejsciem inwesfora {usunigoie chiekiow, niwelaca
grunt ifp...).

Strona 16
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Prezentujac, co wybhraé?

SELOWA czy OBRAZY
NARRACJE czy DANE

MOZLIWOSCI czy KONKRETY
POTENCJALY czy KORZYSCI

MAPY czy OPISY
Tuiterar” czy _tam | kiedy$”
Po polsku, czy w jezykach obeych

CRAALA NN

Tekst krotki, czy dlug...

Co zainteresowalo w mojej gminie?

Trese prezentacii naloly dostosowaé do eiapy obsfugl,

Zasady jest, Ze kolejne prezentacie przedstawialq fredcl ,od ogotu
do szezegohs’.

Prezentacie na kolejnych spotianiach sa coraz bardzief
szczegolowe (zawierajace szozegoly) | uwzgledniat zagadnienia,
ktére wynikajg z procesu cbslugi zapytania inwestorskiego.

Wizualizacja oferty inwestycyjnej

Tak

Strona 17
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5. B\ MALOPOLSKA

Co zainteresowalo w mojej gminie?

Unia Europejska
bl Fundusz
Forwaju Reglonainego

Co zainteresowafo w mojej gminfe?

Nie

Co zainteresowalo w mojej gminie?

Tak

Strona 18
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Co zainteresowafo w mojej gminie?

Podstawowym Zrédiem informacji o gminie jest
aktualnego dokument strategii spoteczno-
gospodarczego rozwoju (czest diagnostyczna)

Strategia w czgét analiz sralegiczny okresta kierunki
rozwoju gminy i wizje strategiczne ruzwoju
spoleczno-gospodarczego gminy.

Bwagat

Gzesto okazje sig, 2 do obsiugi projekiu inwestycyjnego wymagana
jest znajomost dokumentacii strategicznej sesiednich gmin,
powiattw/powiatow i regionu.

~ Prezentacja oferfy

> Zanim powiesz pierwsze slowo PRZYGOTUJ SIE! Cwisz!
Dowiedz sig kim sg stuchacze. Czy tam, gdzie masz
wystapic, nie istniela jakies kwestie drazliwe, konfiikly
polifycznelub walka o wiadze.

» Zawsze zaczynaj od ukazania BLACZEGO méwisz wiagnie
» ZAKONCZENIE powinno by¢ krotkie. Nie trzeba na konise

wszystkiego podsumowad. Jesli bytes dobry - ludzie
wychwycili to za plerwszym razem.

Prezentacja oferty
g

R & 3
> Jak postughwat sig parmocarm wizualnymi?
a) T powinno by6 jasne i czyste.
b} Prezentuj swoje pomoce spokojnie.
¢} Uywaj pomocy moziiwie najprostszych.
d) Uzywaj pomocy mozliwie najwickszych.
Rekwizyly powinny byé niewidoczne, poki rie przyjdzie na nie czas.

» Jak i kiedy wreczac materialy (wydruki prezentacii,
dokumenty...)?
&) Nie wiedy, kiedy przemewiasz . Nigdy nie przerywaj wystepu
specjalnie w celu rozdania materialtw.
¢) Nejlepsza fest metoda ,poczestuf f podaj dafef”..
d) Rozwaz, czy nie rozdat materialow ,na odchodnyni”.

¥ Bardzo wazny jest kontakt wzrokowy - dobry méwea zawsze patrzy

na audylorium.
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Prezenfacja oferty

Kanon profesjonainej prezentacii {1/3)

Przygotowanie sig do prezentacji:

« 2Zhigrz fakty potrzebns zardwno inwestorowd, jak i Tobie,

+ pozngj skiad defeged]i, doswiadozenia uczestnikow, obeony
syluacje i przyszie potrzeby,

* migj przy sobie notatki z kluczowymi sformutowaniami | tematami,

* rapisz wstep I naucz sig go.

Unia Europejska
Europeisid Funduse
Rozwoki Regionsinegs

%
¥
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Prezentacja oferty

Kanon profesjonalne] prezentacii {2/3)

Strukiura wystapienia:
« wafep - powitaj gosci, wyjasni csl prezentadji, okres! czas i ustel
Teguly gry”,
= puzycia — opis stanu obecnego. Opisz pokrdtee akiualng sytuacig,
problem - opisz patrzeby adbioretw, kidre moga byé rozwiszane dzieki
Twoie] propozycjl (nie wolno omawianych problemow pozostawic
bez pozylywnej | korzysinej dia stron interpretaci),
« podejscie - rozwaz mozliwe rozwiazania i Zio? propozycje rozwigzan,
= zakoriczenis - podsumuj propazycie, podriekyj za przybycie, popros
a pytenia, rozdal materialy. ..

Kanon profesjonalnej prezentacii (3/3)

Technika (1/2);

+ dane statystyczne przedstaw w formie tabel iub wykresow,
podirestajae e najwainiejsze,

« szezegdly umiedt w materisiach do rozdania,

- wzyway krotkich wyrazéw | zdan,

- wywaj akfywnych czasownikéw {nie pasywnych] i konkretnych
Zeczownikéw (nie abstrakoyjnych),

= unika] fachowego Zargony, a jesli jest o niezbgdne, wyjasniaj
wykorzystywane pojecia,
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Prezentacja oferty
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Kanon profesjonalnej prezentac]i (3/3)

Technika (2/2):

< podziel wypowiedzi na jednostki logiczne (akapity),
« mow powoli, wyraznie,

= patz na siuchaczy,
= wypowiadaj glosno cale zdania, nie Sciszaj glosu, urixaj monotond,

= badz wiarygedny - nie udawaj kogos, kim nie jestes.

Prezentacja oferty

Pamigtaj!

¥ Dobra PREZENTAGSA BIZNESOWA trwa kr6tko: 10-12 minut,
» Tredci prezentacji wynikajg z dotychezasowych kontaktow

z inwestorem, diatego jest DEDYKOWANAdla bardzo
konkrethego audytorium na konkretnym etapie kontakibw,

¥ ARGUMENTY przytaczane w prezentacii sg zawsze KONKRETNE

» W prezentacji biznesowsj nie ma POTENCJALOWI MOZIIW0SCI
- 53 KONKRETY i wyliczaine KORZYSCI

» MOWCA prezentacji biznesowej fraktuje wystapienie jakc WSTEP
do negogjacy Iub dalszych ROZMOW BIZNESOWYGH

Dyskisia moderowana utrwalona na ,mapie fny&li™

-Jakie elemerly polenciafu spofeczno-gospodarczego
gminy mogq przekonaé inwestora?

-Waka? przyidadowe elementy waine dia inwestora
z analiz pofencialu: spolesznego, gospovartzego
{ przestrzennego gminy...
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3. Negociacie z inwestorem, organizacja spotkan i ronice
kulturowe

Unia Europejska
Europejski Findusz
Rozwoid Regionataogy
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Negocjacje - czym sa?

Negodjacie o proves kemunikowania sie, w kidtym
przynaimnie] dwie strony, majace réine opinie,
potrzeby | motywacje, starala sie dojsc do
porozumienia w wanej dla nich sprawie

Nim je rozpoezniesz pamigtaj!

Najwainiejsze zasady, kiore nalely sfosowaé w negocjacjach, to:

-oddzielaj ludzi od problemu;

-koncentryj sie na interesach stron, a nie na
stanowiskach;

-ustal jasne cele przed przystgpieniem do negociacfi;

-wspdlnie wypracuj yozwiazania satysfakcjonujace
obie sfrony.
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Negocjacje - czym sq?

BATNA {o skrét od Best Afternative To a Negotiated Agreement,
co morna Humaczyé jako NAJLEPSZAALTERNATYWE DLA
NEGOCJOWANEGO POROZUMIENIA™.

BATNA okresla nasza alternatywe w przypadku, gdyby negocjacje
zakoficzyly sie niepowodzeniem. To odpowiet? na pytanie,
co mozemy zrobié, GDY SIE NIE DOGADAMY 7 druga strong,

BATNA'wyznacza SiLE STRON W negocjacjach. Im masz mocnisiszg
BATNA, tym mocniejsza jest twoja pozycja w negocjaciach.

Unia Europejska

Furopujski finduse
Ropwoju Regionalnvas

Negocfacfe - czym s3?
: HE

CRLH e o revem—re BATHAE
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Negocjacje — czym s3?

Kaide posuniecie w negocjacjach nalezy ocenia w stosunku

do naszej BATNA.
v -jeéli ofertn drugie] strony jest lepsza od nasze] BATNA,

nalezy rozwelyé joi akeeptacie.
v -jesli oferta jest gorsza, ralezy domagaé sig jei modyfikagyi.

{Gdy druga strona nie zgadza sie na modyfikacie, nalezy odstapic od
negociadi. Nisznajomosé wiasnej BATHA jest Zrodiem
slabosci, gdyz nie wiemy, w ktdrym momencie powinnismy
zekofozydiprzerwad negodiacie.

SR
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Aby opracowac BATNA, nalezy:

1. wyliczyé wszystide opoje mozliwe w przypadku,
kiedy nie osiggniemy porozumients;
2. opracowaé alfernatywy na podsiawie

wezesniejszej analizy;

3. ocenit te alternatywy — ta lepsza altemnatywa to

bedzie nasza BATNA.

Nieprzygoiowanie BATHNA najczetcie] prowadzi do dwoch
klasycznych biedow:
¥

Negocfacje - czym sa?

ateeptadji rozwigzania, kiore nie jest pozylywne,
poniewaZ poczynilismy zbyt dize usfepsiwa;

> odzucenia umowy, ktra, choé nig idealna, jest
alternatyws lepszg niz calkowite Zenwanie
negociacii.
Organizacfa negocfacii
I > Ustalenie wartnkdwiammalnych > Toinilliarze
negegjaci negodacyine
PRZYGOTOWA- | > czasu: kiedy, lak dugo > BATNA
NIE > uczestniiw (ista) > rozmowa telefonicena
> migjsca (wymog! wobec misisca) > kontakt bezposredni
> porzgdky spotkania > Korespondentia
(zaakceptowany przez strony) | maitowa
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Organizacja negocjacji

] >wywolanie dobrege Qdzwigrciedianie:
PIErWSZEge Wazenia” > dystans fizyczny
OTWARGE- [ > _sprzetanie”samego > kontaki wzrokowy
START slebie rermdwey > rmimika
> zdohycie sympali > pantofmimika
>wrhudzeniezaufania > postaws ciaia
> zainteresowanie > barwa glosu
> szybkodd
mirsienia
> 5posth méwiania

Unia Buropejska
Exiropeiski Flindugs
Horwois Regionalngg
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Organizacja negocjacji

il > pwiSTazents fomaty > aiktywine
> Ustalenie zasad, kryteridw sfuchanie
NEGOCJACJE | > prezentacia argumentdw | > parafraza
WLASCIWE negodjuiacych stron > pytania otwarte
> okresienie oczekiwan > prowadzetie
i infengji > hformowanie
> rozwazenie mozivwych > wWyTaZanie
rozwigzal Zrozutmienia
> sfosowante
iazyka opinit

Organizacfa negocjacji

v > rozpaznawanie sygnadow | > aktywne
Zamknigcia shichanie
ZAMKNIECIE | > podiedie decyzjl > pylania
- META > udokumentowanie decyzii zamknigte
> konirakt » parafraza

{UZGADNIANIE | > plan i {nastgpny krok) | > oferowanie
WARUNKOW) | > meryioryczae wzgedrienie | indywiduainych
warunkowkonirakiu warinkéw
> Rpoznawaniezastizezen | > wyrazanie
> zadowolenie ZroZUMIenia
» informowanie
> radzerde sebie
z mamipulaciami
> presia
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Organizacja negocjacji

V. Cdpowied? na nastepujace | > aufeanaliza
pytania: = formularze

UZYSKANIE |~ jaka byla aimesfera post-negogacyine

INFORMAGJI spotkania? » dyskusia grupowa

ZWROTNEJ | v jakie osfe byly
zaplanowans, 4 jakie
osiggnigte?

" fak byt utrzympwany
kontaktmigdry stronami?

Unia Europejska
Frropejsii funduse

frorwaii Regionslnege |

Organizacja negocjacii

Negocjacje pozycyjne:

-gdy STRONY SKUPIAJA sie nia swoich stanowiskach,
WYMUSZAJA wzajemne USTEPSTWA, sidadajg schie
oferty tak dhigo, a2 doidg do porozumienia.

Negocjacje problemowe:

-polegaig na IDENTYFIKACJ wzajemnych INTERESOW | szukaniu
takich rozwiazan, kiore beda SATYSFAKCJONUJACE
DLA OBU STRON

Organizacja negocjacji

Negodiacie pozyoyine to GRA Z PRZECRNNIKIER.
Aby w nig grat, nalezy znat jej podstawows reguly.

Stawks jest pewne dobro, o kidre walczg, strony, jedna strona
zyska tyle, ile strac druga, Przewaznie stronom
berdzo zaleZy na wygranei, a przynajmniej na uzyskaniu
moziiwie najkorzysinigjszego dla siebie kompromisy.
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Organizacja negocjacji

ZALETY negocjacji pozyeylhych:

-prostots ~ jednoznaczna definitis syluacii negodjacyinej,
osiageny wynik jest nieskomplikowany i jednoznaczay,

2 lym samym zawarte porozumisnic fatwe do realizaci;
-stosunkowo krotki ¢zas negocjaci, strategia jest zrozumiata
i naturalne;

-nie wymaga zaufania miedzy stronami;
“zwyciestwo daje poczucie sulicess i pozwela na sprawdzeniu
sie w boju”.

Organizacja negocjacji

WADY negociacii pozycyjnych:

Arudnoéci w znalezieniu wspdlnego rozwiazania, ady
silne przywigzanie do stanowisk uriemozliwia

poszukiwanie innych (chronienie infermaci,
niekonwencjonalnych rozwigzary;
-ryzyko pogorszenia refaci miedzy stronami - brak

zaufania, podejrziwose — mozliwosé eskaladji
konflikiu, traktowanie drugiej strony jako wroga (zle
doswiaderenia 2 przesziodai),

-grozba utraty twarzy” - konjecznoss wycofania sie
z diugo bronionej pozycji, przyznania sig do porazk,

przylapanie na stosowaniu brudnych chwytow”.

Organizacja negocjacji

Podstawowe ZALOZENIA negocjacji problemoviych:

-dobro do podziely § wymiany jest zasadniczo
rieograniczone;

-tworzenie moZliwosc osiggania rozwigzaf lepszych niz
mechaniczny kompromis pomiedzy wstepnyrmi
propozyciami stron;

-rezygnacia z walki z druga, strong {koncentracia na wiasnych
pofszebach);

“korzysci jednej ze stron NIE MUSZA by¢ okupione
stratami drugiej strony.

FMTHIIEIEANY
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Kegocjacje problemowe moina stesowac, gdy:

- 53 mozliwe Tozwigzania {porozumienia) LEPSZE: od
kompromisu;
- przedzialy akceptowalnych dia stron wynikéw hie zachodza

na siebia, przy czym nie oznecza to przekroczenta
‘doingj lini’ BATNA;

- choemy osiggnat rozwiezania tworcze | nowatorskie;
- zalezy nam na budowaniu | smacnianiu RELACJE migdzy
negocjujgcymi stronams;

- choemy redukowas RYZYKO PRZYSZLY CH KONFLIKTOW

Organizacja negocjacji

Kegocjacje problemowe moina stosowac, gdy (2/2):

- GHCEMY wzajemnego poznania sig stron, a fake

dokiadniejszym ROZUMINIA wiasne] sytuadii;
- dagzymy do wyksztaloenia i utnwalenia kooperacyjnego

nastewienia i zachowania, Z MYSEA O PRZYSZLYGH
KONTRAKTAGH;

-cheemy ZMNIEJSZYC prawdopodobienstwo sziywnego

upierania sig sfron przy swoim stanowisku.

Organizacja negocjacji
-

WADY strategii problemowej:

-wymaga pewnego stopnia ZAUFANIA;

-proces negociadi jest CZASOCHLONNY,
-moze wydawet sig dziwna i deleka od schemaltu

typowyoh negocjacii;
WYMAGA wigkszych umiejetnosci efekiywnego
POROZUMIENIASIE;

-nie daje mozliwosci wygrania z nimi", co moze
prowadzié do braku satysfakeii u oséb
nastawionych rywalizacyjnie.
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Chwyty nie zawsze uczeiwe...

Strategie negocjacyjne - zaplanowany program dziatan
podezas negociacii, malagy ha celu prowadzenie rozméw
pomysinie dla jednef ze stron.

Strategie i takivki negocjacyjne opisujg podreczniki. leh

nieznajomo$é szkedzi. Majge Swiadomosc, w jaka takivke
JesteSmy wkrecani” mozemy zapfanowaé skuteczne
lekarstwa na naduzycia. Dlatego, warto zawsze pamigtac,

Ze takie ik znajg obie sfrony negocjacii...

Chwyly nie zawsze uczciwe...
%1

1. Takiyka BRAKU PELNOMOCNICTIA

-brak palnego petnomocnictwa moie byé zaleta!
-posiadanic prawdzinego lub ‘pozomego’ przalnzonsgs maze

by¢ strategia negociacying
-przyznanie sig do zaleinosci lo wyznanie stabosoi, ale tez
proba woiagniecia oponenta do gry zaspokajajgee

aczakiwania nieznanego zwierzchnika rozméwey
-strategia stosowana takze w kontekscie odiozenia decyzji
‘na péznie], zwlekania

-gre jest formg wywarcia presii psychicane, jesli istnieie
limitowany czas na negociadie (‘misze o to zapytat

Zong...}

Chwyty nie zawsze uczeiwe...
g 5 ﬂ-

2. Taktyka ,WILK W OWCZEJ SKORZE”

o metoda ‘porucznika Colombo’...
-negocjator zachowuje sig jak kios bezradny, zagubiony,
-aktyka jest dziafaniem rozbrajaiacym i redukufe {ub eliminuie

naturalny instynki twardoscl | bezwzglednoéei drugiej strony
-pod pozorem nickompetencii famie reguly negocjacii, by uzyskaé
kolejne ustepstwa

-aby przezwyciezyt te takiyke, nalezy skencentrowad sig na
wiasnych celach

-iakie proby ‘udawania bezradnoscl’ i ‘skubania’ {fub innych
paxdochbnyeh technik) naleZy bezwzglednio odrzucic

i

3

EERSELENY
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Chwyly nie zawsze uczciwe...

3. Taktyka ,PUSTY PORTFEL”

-taklyka ,pustego porifela” jest sposobein uzyskania ustgpstwa
cENowWado

-skupia sie na podkreslaniu checi dokonania zakupy, kiéra
jednak nie moZe byt zrealizowana przy obeonych cenach

-zwykle ,ubbstwe” jest dokumentowane budzefem, instrukcjami od
przetezonych, trudng syiuacig frmy ifp.

“maniputacia polega na iym, Ze ‘pusty portiel’ nie jest juz
problemem jego posiadacza, a staje sie ‘problemem’
trugief strony...

\ MALOPOLSKA iz

Rozwoju Regionainege 1,

Y

CE ]

W
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Chwyty nie zawsze uczciwe...

4, Takftyka ,POZORNE USTEPSTWA”

-Taktyka polega na wzajemnej i stopniowej wymianie ustgpstw,
2 ktorej korzysta hardziej jedna ze ston.

-strona oferdfemy ustepstwo, kiore nie ma dla nag wymiemej
wartoéel, albo ma wartosé znikoms, jednakze zgodnie
z zasadg 008 78 cod’, posuwa negodjacie do przodu.

-po udzisleniu ,ustgpstwa’, nozekujemy wzajsmnosel...

-Jesli opanent stosuje tektyke pozomych ustepstw, nalezy
wyjasnié, diaczego te ustepsiwa nia s wystarczajace.

Chwyly nie zawsze uczciwe...
St A i R

i

5. Taktyka ,Odtozmy to na pozniej...”

Impas zatizymuje negociacie... tego nie chee zadna ze sfron.

‘przeciwnik Upisra sig przy pewnyin punkeie { negodjacie osiggngly
faze impasu, nalsfzaloby zastosowaé technike odtozenia
elementu spornego na poznig i skupienia uwagi na innych,
mniej waznych purktach

-w interesie obu stron lezy unikanie impasu. OdioZenie trudrego
problemuy na pdzniej moze byé wiec wiasciwg technika.

Porozumienie nalezy zawsze odnosié do naszych celow i BATNA.
Jedli jest ono gorsze niz BATNA, to nalezy je odrzuci,
pomimo uzyskenia postepu w szeregu innych sprewach.

]

LILIAERHIENY
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Chwyty nie zawsze uczeiwe...

Lista mozliwych do zastosowania takiyk jest b. dluga... Oto niektdre
praykiady mdwiacyeh” nazw strateg negaciacyinych...

JPrébny balon...”

J2dechia ryba albo koza®

Nagroda w reju’

LUdawany szok™

LOptyk z Brocklinu®

Loby i zly policiant’

Spotkeimy sig w polowie drogl..”

Sprzedaj tanio, zréh dobre wrezenie...”

Sicszne pieniadze... | skubaris, czyl dodaj coé jeszoze’

JPrzyimij, albe adrzat b rosyjski front’

Terez albo nigdy” itp. itd....

Unia Europeiska | -,
uropajsicFundusz | % 2
Roswoji Regionatnego il

Podzialy i teorie

1. Styl europejski:
- pdinociy: kraje skandynawskie, Holandia, Benshux
- facifiski: Francja, Wiochy, Hiszpania, Grecla, Portugalia,
a telcze krajow Ameryik Poludniowiej (Brazylia,
Argentyna, Peru ifp.) ‘
- wschodni- kraje Europy Srodkowo-Wschodniej (Polska,
Rosia, inne}
- Wielka Brytania {i +- Irlandia}
- Niemey (i +- Austria, Szwajcaria)
2. Styl amerykanski (LJSA, +- Kanada)
3. Styl azjatycki (Japonia, Korea, Chiny, Indie)
4. Styl arabski (kraje arabskie)

e

Styl eusopejski — pslnocny (Dania, Szwecja, Holandia...)

~Twarde nagoecjacie”, kooperacyjny siyl negogjadji, dobre
przygotowanie (profesjonalizm) ~ oznacza lo, ze
negociacie truajg krétko, nie targuja sig {‘czas o
pienigdz’), planowanie, nacisk na jakosé produldu,
punidualnost.

Skdonnost do oddzislania biznesu do zygia prywatnego, dystans.

Podzialy I teorie

P
PR ]

Tt
L
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Padzialy i feorie

$Siyl europejski - facinski {Francja, Wlochy, Hiszpania, Grecia,
Portugalia...)

Konfrontacyjny styl negociacii, nieformalny, sposch podejmowania
decyzi - bardzo wydiuzony. Umiejgtnost prowadzenia

zazarte] dyskusii | targowania sig, niepunkiuainosé.

Styl tacifski jest zblizony do negocjac]i z biznesem krajow
z Ameryki Pofsdniowe]

Podzialy | teorie

Styl suropejski — wschodni (Polska, Rosja...)

Nieprzygotowanie, improwizacja, brak sklonnesci do

planowanta negeciacii. Stowianska “szczeroéé’
i otwartoss — brak profesjonalizmu w syfuaciach

negogjacyjnych {podainosé na zachowania
stereatypowe)

Podzialy i teorie

A %&%
Falet e

Styl earopejski — Wielka Brytania (i iflandia)

Znaczenie zobowigzah ustnych, zaradno$é, kompetencie.

Powazne trakiowanie zobowiszas kontrakiowych.
Wysoki poziem umiejefnosci negocjacyjnych,

zastosowanie wypracowanych modefi negociacyinysh.
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Styl europejski — Niemey (i Austria)

Konfrontacyjny styl negocjacii (., wojowniczy™}, profesjonalizm,
punkfualnose, dystans, decyzie podejmowane na podstawie
ansiizy fakiéw, Wymagajaoy przeciwnicy, powazne
podejscie do negeciacii, formalizm.

Podziafy i teorie

Unia Buropeiska
Hrupeiskt Findusz

fAorwoit Rep

afnean

Podzialy i teorie

Sty! amerykanski (USA, Kanada)

Konfrontacyjny charakter negocjacji, dotrzymywanie terminéw,
szybkie podejmowanie decyzji, bezceremoniainy spogch
Irakiowania FozmMEwcow.

Nacisk na profesjonalizm | kompetencie niszbedne do osiggniecia
sukeesu.

Podziafy i teorie

Styl arabski

Nie-konirontacyiny styl negocjacji, swobodny stosunek
do czasu — stgd negocjacje trwaja diugo. Sklonnosé do
fargowania sig i renegociowania umdw (liberalne podejscie
do umdw pisanych)
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Byl aziaiveki {Japonia, Korea, Chiny a takie india}

Partnerski styl negocjaciji, gotowo$c do zawierania kompromisu,
dystans, profesjonalizm, zhaczenie zohowigzas ustnych.
Dlugi czas przygotowania i negosjowania zobowiazan.

Przywiazanie do eeremonialu i *starszenstwa’. Swobodne
podejécie do zebowigzan pisemnych.

Podzialy i teorie.

Uria Europejska

Furepagskl fnduss
Rozvioi Ragtenalnege

Kulturowe uwarunkowania biznesu

-relacii biznes a 2ycie prywatne

-podejécia do kategorii czasu” w biznesie (realizac] projekt,
FOZMOW ip.}

-pojmowania patriotyzmu i histerii kraju, z kidrego pochodzg
negociatorzy {wplywa to na tematyke rozmow
wstepnych | konwersacji nieformalnych)

-atmosfery prowadzonych rozméw thumor, prezenty biznesowe,
atrakaie ifp.)

-sposobi realizacii migdzyludzkich np. wspdinych posikow,
wekazanych migjsc spotkan, wyposarenta migjse, 0zddb
i, 2w, jako ofoczld prowadzenia rozmow biznescwych

-skiadu zespoldw negocjacyinych (reprezentowanych

kompetencii, pici, posiadanych uprawnien itp.}

Kulturowe uwarunkowania biznesu

S R

e

Inwestor azjatycki...

Czego moie oczekiwac:
-powitanie
pierwsze spotkanie i postiek
-TOZMOoWa
-wymiana prezentow
-warto wietzieé. ..
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Kulturowe uwarunkowania biznesu

L R

PRZYWITANIE

» Uscisk dboni czy uklon?- czekamy na inicjatywe parinera
» Unikamy ekspresyinyoh gestbw!
» Zauwazamy i honorujemy najstarszych uczestnikow spotiania

Waga wizytowek! *(japonskie syczenie)

Japonia - ukion
Chiny - podanie reki (diugo, defiketnie)

Korea - podanie reki w specyficzny sposth

Indie — ditgie ,rzymanie doni” (... inacze] witajg sie muzutmanis) 6

-

Kulturowe uwarunkowania biznesu

+4al

¥ Potlzial ~ eksperci pracujacy w Europie vs. fradycionalisci z centrali

3 Diaczego poszutuia swojej kuchnt zagranicg?
> Poszokiwanie wyrazistych, ostrych: smakdw:
- Chiny*. papryka chili

- Japonia; chrzan “wasabl”, pikantne marynowane watzywa
- Korea: kimehi

W Polsca warlo polacit: - zurek, kremows, cebulows, pierogi...

Unikamy: barszoz czerwony, sery (1), slons potrawy...

*uwaga — 3 X cieply positek

Positek to WAZNY element negociacii! 6

Kulturowe uwarunkowania biznesu

¥ Ceremonial zejmowania misjsca przy stole (miejsca, godnosé itp.)
v Posilek rozpoczyna gospodarz (zapraszajacy, placacy za posiiek)

v’ Obfity stdt swiadezy o gospodarzs
v Warlo uZzywat pateczek

v Specyficzny sposdb jedzenia ... {twaga na odglosy!)
v Piwo, koniak, biale wino {to jest wodka 50% - z posmakiem

anyzu) — Alkohol wybiera gospodarz
v’ |dz na calost” albo weale
v Kio wznosi foast | w jakie] kolejnosel uzupelniaé alkohol?
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Kuliurowe uwarunkowania biznesu

¥

» Rozmowa wezna, ale swoje Znaczenia ma te? cisza...

» Zakaz rdecydowanego negowania stanowiska, zdania....

¥ Unikaé: pytart o wiek, dochody oraz stafus malZefiski, wyznanie

% Podozes positks kompiemeniujemy dania. Temaly sozmow: podrize,
sztuka, kultura... Uwaga temat ,,goracy™!
Woina, Komunizm w Chinach, Tybef, Tajwarn, prawa cziowieka...

Humer: fylko sytuacyjny ~ nie rozumiana jest ironia, dwuznasznesé...
Zarty na tematy damsko-meskie — wykluczone!

Rozrywika: ALKOHOL (maofzi, soju, sake), KARAOKE, GOLF (Korea,

Japonia) @

. MALOPOLSKA

Uniia Europeiska
EaropeiskiFunduge

Rozeasis Replonaineas

HAE
. 2

*
e

Kulturowe uwarunkowania biznesu

=

v Wreczajac prezent przygotuj sie na: 3 x "nie”, Zeby usfyszec tak”

v Najlepszy prezentem jest przedmiot bedgcy symbolem danego
regionu

v" Oczekiwany jest dobry koniak lub inny alkehot

v Dabry dlugopisfpidro, a nawet gadzet kuchenny

v Znaczki, Jesk odbiorea sig tym interesuje {jest to bardzo populame)

v Zapalniczke - jesli odbiorea pali

Wreczamy prezent pryweinie”, ale jedli ctkanie w licznym
gronie, prezent jest o otrzmeJe ({m SPOL Prezenty

nalézy Wyimamac po negodadach Iib poddZas Bamkial
na zakoficzenie spotkania.

Uwaga! Prezenty maig byé \zgodnions® wozedniej wartosoi. @

Kulturowe uwarunkowania biznesu

%)

> Nie nalely wreczac: scyzorykow, nozy, oshych narzedz i przedmiotéw. ..
» Zadnych kapeluszy czapek lub nekryé giowy w kolorze zielonym —
symbol zdracdzonego meza

¥ ZABRONIONE: obuwie, stomiane sandaly, zegary, chusieczki. ..
> Nie nalezy wreczat zestawow zlozonych z 4 elementow™

*4 elementy - kantoriska wymowe stowa “cztery” brzmi jak
Smierd” — syl ~ Smieré

> Moina prezenty zapakowaé. Kolory ,dobre™: czerwony, Zioty, rézowy lub
srebiny. Kolory ,niedobre”: bialy, czarny, nishieski
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> Azjaci szanuja osoby starsze. Czlowiek dojrzaly ma powyzej 40 lat
zycia. Chifiezyk nie oczekuje komplementow w stylu: Jak

> Azjaci nie rozumiejq ., prywatmodel”, tak jak ludzie kultury
zachodnigj. Bezpieczenistwo zapewnia: redzina, przyjaciele. ..
Nie lrepidg sie prosic o przysiuge, jesli uznajg kogoes za osche
im blisks.

3 Nie podzielaja naszego biznesowego pogladu na czas. Diaiego
nie naley niczego plancwat ,na sfyk”. ZaloZy nalezy diwsze
i planowane pobyly w rézrych miejscach. Dla Chinczyka:
L0zas to czas, pienigtize fo plenfadze”... X

Kulturowe uwarunkowania biznesu

Unia Eurcpejska
Europefcki Funduse
Rorsor Regionadnens

Pan/Pani miodo wygiada... Oczekuja starszych negocjatorowi

Kulfurowe uwartinkowania biznesu

» Niechet wobec kreatywmosci | improwizaci

» Akcent na hierarchie, przewidywalnosé, cbaws przed ufratg
fwarzy...”

> Obawa przed zmianami - pozostawienie decyzii osobom ¢ wyZej
w hierarchit danej instytucii

» Wyzsze rang! decydentow nie dziely sig informaciami z podwiadnymi,
wydajs decyzje brek delegowania wiadzy, ustalenia ub ich
zmiany przychodzg ,odgémie”, bez ostrzeZenia i wyjashien.

¥ Ohecnosé kohiet w delegacjach raczej rzadka (Chiny, Japonia)
iub memozliwa (Korea)

Kulturowe uwarunkowania biznesu

Guanxi fguan-szi] - waga koneksji / relacii é% ‘?
AN

Slowo Guanxd sklada sie z dwach elementow:

Guan” % - dostownie oznacea drzwi jub wejdcie; a razszerzone
znaczenie to refacia iub powigzaric;

ST FER -toprzywiszywenie | rozwiianie wsjemnych
stostmkéw.

Guanxi - oznacza wigc relacje, powigzania opierajgee sie na zaufaniu
Ziiazane Z Wymiang przysiug
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Kulturowe uwarunkowania biznesu

LMNewazne, co wiesz | kim festes... Wazne, kogo znasz... Mie masz
fokalnych znajomosci w Chinach? Jestes bez szans.”

Personalne relacie sg prawie zewsze warunkiem wsigpnym do
rozpoczecia biznesu. Chinczycy robig inferesy z ludzmi, ktdrych
znaja, ktdrym: ufajg i 59 zdolni do odwzajemniania sig.

Zalety strategii guan xi fkfan-szif :
-ulafwiony dostgp do informacii rynkowych
-gwarancja dostepnosei do kanalow zbytu kub zakupdw
redukcia dysfunke wewnabz firty
-przyépieszenia lub wrecz umoziiwienie ofrzymania wszystidich
zezwolen na dziatalnoss

Urila Europelska

Estropejski Funduse

Rorwois Reglonstnggo

Kulfurowe uwarunkowania biznesu
P
Gléwne zasady budowy guanx

v rola posrednikéw ! gwarantow do budowy wlasnej sieci powiazati

¥ siet Kontaktow, zaproszetita ha bankiely 0 inns sokszre
imprezy

+ mechanizm okazania respekt dia zwierzchnikow i osdb bedaeych
na wyzszych stanowiskach, szacunek dla starszych

v zobowiazania w stosunky do rodziny-czesto kosztem dobra firmy

v mechanizm lojalnoSciowy

v dbanie o ‘zachowanie twarzy’ wirod partnerow biznesowych

v oisle przestrzegante zasady rewaniu (szczegdinie w dugis]
perspekiywie czasowey)

Dyskusja moderowana:

-Dylematy organizacji wizyty inwestora w gminie
pt. Julro o 14.00 przyjezdia do nas Chificzyk....
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Dzigkuje za uwage...

455 Komarorolska EEE

Zapraszam na nastepne spotkanie pt. ,Budowarie
dobrego Kimatu wokdf fmwestycii wirod mieszkancow
gminy oraz lokalnych przedsigbiorstw” (wrzesfert 2017}

Unis Furopejska
Esropeiskt Funduse
Rozwois Replonatnegy

Pawel Kolas

PR HiEarinieEK
: ‘( fiiapiy
¥ TS L IR R Y
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Material uzupeliajacy do szkolenia_Niepolomice_8.6.2017 roku:

ER]
ot

KOMUNIKACJA-NEGOCJACIE

v. 1.0
STRATEGIE W NEGOCJACJACH

TAKTYKA NIEPELNEGO PELNOMOCNICTWA

Na pierwszy rzut oka wydawaloby sig, ze posiadanie pelnego pefnomocnictwa w podejmowaniu
ostateczaych decyzji w negocjacjach moze by¢ Zrédlem przewagi. Paradoksalnie, bywa dokiadmie
odwrotnic: brak pelnego pelnomocnictwa (faktycznego lub iluzorycznego) moze by¢ atutem.
Negocjator moze uzyskaé korzysci z posiadania prawdziwego lub pozornego zwierzchnika, kiory, nie
biorgc bezposredniego udzialu w negocjacjach; ma ostateczny glos przy zatwierdzeniu porozurmienia.
Ta takivka pozwala negociatorowi uzyskaé psychologiczne zaangazowanic sig drugiel strony
w osiggniete juz porozumienie i wykorzystanie tego w celu uzyskania dodatkowych ustepstw.

Oto jak wyglada to czesto w praktyce: negogjator, juZz po podpisaniu porozumienia, wraca ze
smutng ming, stwierdzajac, ze chyba poprzednio przekroczyl swoje uprawnienia i teraz jego szel
domaga si¢ dodatkowych ustepstw. Poniewaz opoment juz podpisal si¢ psychicznie pod
porozurienieny, odrzucenie dodatkowych zadat przekreshloby juz ostagnmigty postep. W pewnym
sensie poprzedni wysilek poszediby na mame. Stad tendencja do poddania si¢ i przynajmmig
czgsciowe] akceptacii dodatkowych zadan.

Zrodlem przewagi jest takze asymetria w liczbie 0sob, kidre musza byé przekonane. Negocjator,
kidry musi przekonaé nie jedna osobe, ale kilka (menedzer, partner, komisja itd.), znajduje sig
w stabszej pozycii. Osiagnigte juz porozumienie nic jest do koiica definitywne i moze by¢ podwazone
przez kolejng osobe lub grupe os6b. Drugi negocjator nie ma bezposredniego kontaktu z decydentami
cponenta pozostajgcymi w tle. W zwigzku z tym jego partner w negocjacjach, (ktéry nie posiada
pelnego pelnomocnictwa) musi nie tylko podpisa¢ si¢ pod porozumieniem, ale takze ,sprzedad” je
swoim zwierzchnikom. Po stronie partnera z petoym pelnomocnictwem tworzy si¢ niezdrowa chec¢
zaspokojenia pozycji oponenia, ktory musi uzyskaé akceptacje swoich zwierzchmkow.

Niektérzy negocjatorzy uzywajg taktyki niepelnego pelnomocnictwa do zwlekania: ,, Musze

skonsultowaé sig z moim prawnikiem”; ,, Musze zasiegng¢ rady zony”. Ta gra jest inng formg wywarcia
presji psychicznej, szczegolnie wtedy, gdy istnieje okreslony czas na podpisanie umowy.

WILK W OWCZEJ SKORZE

Ta taktyka jest niekiedy nazywana ,;metoda porucznika Colombo". Wielu z nas przypomina sobie
inspektora Colombo z amerykatiskiego serialu telewizyjnego. Na pierwszy rzut oka jest to postaé
godna pozatowania: ubrany w stary pomiety garnitur i nieodlgczny plaszcz przeciwdeszczowy,
jezdzacy rezlatujacym si¢ samochodem. W czasie dochodzenia jest pozornie niezorganizowdany,
zapomina o istotnych szczegOtach, gubi sie. Jest on do tego stopnia godny pozZatowania, 7e sami
przestgpey z litoci pomagaja mu w Sledztwie. Koniec jest jednak wiadomy: zdezerentowany
1 zagubiony inspektor wygrywa za kazdym razem, a pozomie inteligentniejsi przestgpey laduja za
kratkami.

Nicktorzy do$wiadczeni negocjatorzy przyjmuja wiasnie takg postawe. Moéwig, Ze nie majg
doswiadczenia i zdaja si¢ na umiejetnoéci drugiej, rzekomo bardziej doswiadczongj strony. Ta taktyka

SURERHIENY
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jest dzialaniem rozbrajajacym 1 redukuje lub eliminuje naturalny instynkt twardosci 1 bezwzglgdnosci
dragiej strony. Twardzi negocjatorzy zamieniaja si¢ wtedy w niafki i doradcéw. W tym samym czasie
Lniedoswiadczony” negocjator przypomina sobic o dodatkowych wymaganiach, wprowadza
dodatkowego partnera, zapomina, jakie w gruncie rzeczy ma pelnomocnictwa. Jednym stowem, pod
pozorem niekompetencji tamie reguly negocjacji, by uzyskac kolejne ustepstwa.

Aby przezwyciezy¢ te taktyke, nalezy skomcentrowad si¢ na wlasnych celach. Jesli drugiej
stronie nie odpowiada nasza pozycja, niech precyzyjnie sformuluja wiasng. Proby wprowadzenia
elementy niepelnego pelomocnictwa, ,skubania" c¢zy innych taktyk pod plaszczykiem
niedo$wiadczenia powinny byé beglitosnie odrzucone.

PUSTY PORTFEL

Taktyka ,,pustego portfela” jest sposobem uzyskania ustgpstwa cemowego. Polega ona na
podkreslaniu checi dokonania zakupu, ktora jednak nie moze by¢ zrealizowana przy obecmych
(proponowanych) cenach. Zwykle ,ubdstwo" jest dokumentowane budzetem, imstrukcjami od
przetozonych, trudng sytuacjg firmy. Stosujgcy t¢ taktyke przerzuca na sprzedajgcego zadanie
znalezienia rozwigzania, To ten ostaini musi si¢ martwié, jak zmiesci¢ si¢ W ramach ogramiczeh
Jkupujacego.

POZORNE USTEPSTWA

Chociaz proces negocjacji polega na wzajemnej 1 stopniowej wymianie ustepstw, nie oznacza to
jednak, ze za kazdym razem musimy oferowac naszemu rozméwcy ustgpstwo o znacznej wartosct.
Zamiast godzi& st na obnizenie ceny o 5% czy przedluzenie termuinu platniosei o 30 dni, oferajemy
ustepstwo, ktére nie ma dla nas wymiernej wartosci. W oczach strony przeciwnej krok taki jest jednak
posirzegany jako ustepstwo i ma wplyw na stworzenie pozytywnej atmosfery negocjacji. Na przykdad,
jedli druga strona wladnie obunizyla cene o 3% i pyta, co wy jestescie sklonni ofiarowal w zamian, nie
musimy odwzajemni¢ obmizki ceny zamoéwieniem dodatkowo 1000 sztuk towaru, ktérego nie
potrzebujemy. Czesto wystarczy, jesli zaoferujemy przelozenie terminu odbioru czy
zarckomendowanie produktu inmym potencjalnym nabywcom. Takie ustgpstwo nic ma dla nas
wartosci materialnej albo ma wartosé znikoma, jednakze zgodnie z zasada ,.co$ za cos”, posuwa
negocjacie do przodu. Poza tym utrzymujemy przez caly czas klimat, w ktorym obie strony czujg si¢
Zwyciezeami,

Jeshi oponent stosuje takiyke pozornych ustgpstw, nalezy wyjasnié, dlaczego te usigpsiwa nie sg
wystarczajgce. Mozemy to zrobié, analizujac koszty-ustepstwa: ,, Wasze ustepstwo kosztuje was duzo
mniej niz nasze. Diatego powinniscie zmodyfikowaé swojq oferte, tak by koszt ustepstw byl podobny po
obu stronach”. Drugim sposobem jest odwotanie si¢ do wartoci ustgpstwa: ,, Wasze ustgpstwo jest dla
nas duzo mniej warte niz nasze dia was. Diatego powinniscie zmienié swojg ofertg, tak by wariosé
ustepstw byta zblizona po obu stronach”.

DOKRECANIE SRUBY —~IMADLO

Taktyka ta jest bardzo typowa dla twardych negocjatordéw amerykaniskich. Po przedstawienim nam
oferty odpowiadamy wywarciem presji na druga strong. Pytamy zatem: ,,Czy to wasza najlepsza
oferta? Musicie te oferte uatrakcyjni¢”. Po przedstawieniu nowej oferty sciskamy imadio w podobny
sposéb, powtarzajac naszg reakcje. Stwarza to presje na strong przeciwng, kidra powraca z ceraz to-
lepsza ofertg.

Henry Kissinger byt mistrzem tej taktyki. Oto jedna z krazacych na jego temat anegdot. Kiedy
jeden z asystentéw dal mu raport na temat pewnego zagadnienia polityki zagramczne), dostat go
szybko z powrotem z notatkg Kissingera: ,, Czy to wszystko, na co pana staé?”. Za kilka dni asystent
przediozyl nastepna, prawie dwa razy grubsza, wersje. Ponownie Kissinger zwroci raport z takg sama

SERLEDTRIENY
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notatkg. Podejrzewajac, ze omingl jakis istotny szczegdl, asystent jeszcze bardziej rozwingt
opracowanie. Nowa wersje postanowit dorgeczy¢ osobiscie. Wreczajae jg, powiedzal: . To jest
wszystko, co moge zrobi¢. Nic juz wigcef nie moge dodaé”. | W takim razie — odpowiedzial Kissinger —
bede musiat go w kovicu przeczytac’™.

Aby przeciwdzialad taktyce imadia, nalezy #zadaé sprecyzowania obiekcji. JeSli cena jest za
wysoka, zadajmy wyjasnien, dlaczego oraz o ile. ,,Jesli ta oferta jest nie do przyjecia, jaka bedzie
mozliwa do zagkceptowania?” |, Jesli jakos¢ jest zbyt niska, jakie sq doladne specyfikacje pozgdanef
Jakosci?”.

ODLOZMY TO NA POZNIEJ

Taktyka ta jest pomocna przede wszystkim, gdy natrafiamy na impas. Zapewne kazdy z nas trafil na
faze negocjacji, w kidrej druga strona stanowczo 1 z uporem nie zgadza si¢ na jakakolwiek zmiang
swego stanowiska w pewnym szczegdlnym punkcie. By¢ moze punkt ten jest wyjatkowo wazny lub
majdujemy sie w pierwszej fazie negocjacji, kiedy strony nie wypracowaly jeszcze pozytywnego
klimatu i poczucia postgpu. Dla wielu niedoswiadczonych negocjatorow jest to niebezpieczna faza
procesut negociacyinego. Impas czesto prowadzi do skupienia sic na stanowiskach zamiast na
problemach, a w efekcie nawet do wzajemnych atakow personalnych i rozpadu procesu negocjacji.

W momencie, w ktorym czujesz, ze twej przeciwnik upiera si¢ przy pewnym punkcie i
negocjacje osiagnely fazq: impasu, nalezaloby zastosowac technike odlozenia elementu spornego na
péinig i skupienia uwagi na innych, mniej waznych punktach Rozwmzujqc je, stopniowo strony
stwarzajg klimat postgpu, zaufania, cheet kompromisu 1 rozwigzywamia probleméw, zamtast
okopywania si¢ na swoich stanowiskach. Nie ma nic efcktywnicjszego niZz rozwigzanie
najtrudniejszego problemu w klimacie sukcesu, ktory strony wypracowaly, osiggajac najpierw
porozumienie w drobniejszych sprawach. Negocjacyjni nowicjusze na pierwszy ogiefi biorg punkty
najciezszego kalibru i czesto koficzy si¢ to impasem i1 zalamaniem si¢ negocjacji. Doswiadczeni
negocjatorzy rozumigja, Ze do negociacyjnego sukcesu dochodzi si¢ matymi krokami, rozwizzuisc
najpierw sprawy drobne. W wigkszoécl przypadkow w interesie obu stron lezy unikanie impasu.
Odtozenie trudnego problemun na pdzniej moze byé wigc wlasciwa technikg. Postgp w inmych
sprawach nie powinien jednak przestonié nam naszych celdéw. Gdy oponent stara sig wykorzystac fakt,
7¢ osiggneliSmy porozumienie w innych punktach w celu uzyskania ustepstw w problemie ktory
zostal odloZony na pozme}, nalezy skupi¢ si¢ na naszych celach. Jesli to, co proponuje oponent, nie
jest zgodne z naszymi minimalnymi celamd, nalezy iwardo obstawal przy swojel pozycil, chyba ze
uzyskamy rekompensate w postaci ustgpstw w innych wazmych dla nas punktach. Porozumienie
powinno by¢ zawsze odmiesione do naszych celow i naszej BATNA. Jeshi jest ono gorsze miz BATNA,
1o nalezy je odrzmcié, pomimo uzyskania postgpu w szeregu innych sprawach. Jezeh jestesmy w
dalszym ciggu zainteresowani porozumieniem, a postep w innych punktach nie pomoglt nam w
przezwycieZzenin impasn, powinnidmy rozwazyé mozhiwosé kompromisu.

PROBNY BALON

Czestym problemem w negocjacjach jest brak rozeznania w tym, jakie sa prawdziwe cele 1 aspiracje
drugigj strony, np. kupujacy nie wie, jaka jest minimalna cena, ktora zaakceptuje sprzedajgcy.
Wysylajge ,probny balon™ i obserwujac reakcje oponenta, jestedmy w stanie zdobyé dodatkowa
informacje. Zalézmy, 7e kupujerny dam. Sprzedajacy 2ada 200 tys. zb Jako kupujacy meiemy zadaé
nastepujgce pytanie: ,,Jesli zdofam zebraé 180 tys. dzisiaj, czv bedziemy w stanie sfinalizowaé
transakcig przy tej cenie? ”. Sprzedajacy moze odpowiedziel, ze zaakceptuje ceng 190 000. Wiemy w
tym miomencie, ze w najgorszym wypadku zaplacimy 190 000, ktéra to suma stala sig teraz punktem
odmiesienia.

Jesti ktos wypuszcza ,probny baion”, nalezy odpowiedzie¢ z wyrazem szoku pa twarzy:
. Chyba pan zartuje, nieprawdaz?”. Druga mozliwoscia jest stwierdzenie po prostu: ,, Ta oferta nie
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lezy w przedziale, ktéry moge zaakceptowaé”. Jeszcre innym sposobem jest podkreslenie zalet naszej
oferty: ,,Jedli przyjrzy si¢ pan dokladniej naszej ofercie, przekona sig, e jest ona bardzo korzystna”.

8. ZDECHEA RYBA

Zasada tej taktyki jest dodanie do megocjacji zgdania, ktére nie ma dia nas znaczenia, a przeciwko
ktéremm nasz oponent bedzie reagowat jak na zapach zdechlej ryby. Poniewaz tak naprawde nie zalezy
pam na zaspokojeniu tego Zgdania, kiedy druga strona intensywnie na nie zareaguje, oferujemy
odstapienie od naszego zadania, ale za cen¢ odpowiednich ustgpstw. Dla pizykladu zaldzmy, e
kupujemy uZzywany samochéd od prywatnej osoby. Sprzedajacy zada ceny 8 tys. zb Aby uzyskaé
ustepstwo w sprawie ceny, kladziemy na stole ,zdechis rybg” w postaci zadania nowych opon lub
pomalowania karoserii. Gdy spreedajacy protesiuje, rezygnujemy z tego zgdania, ale pod warunkiemn
obnizenia ceny.

Jednym ze sposobow przeciwdzialania jest dorzucenie wlasnej ,,zdechlej ryby”, ktdrg oferujemy
sig wycofad, jesli druga strona zrobi to samo. [nnym sposobem jest akceptacja zadania, ale za ceng
odpowiedniego ustepstwa, Na przykiad, kiedy kupujacy domaga si¢ pomalowania samochodu, mozna
powiedzied: ,,W porzadku, jesli pokryje pan wszystkie zwigzane z tym koszty”.

‘NAGRODA W RAJU”

Uzywajac tej taktyki, obiecujemy oponentowi, ze jesli zaspokoi dodatkowe Zgdania, to zostanie
wynagrodzony w blizszej, ale micokreslonej przysziosci. Nagroda moze mieé formg obietnicy
preferencji przy przyznawaniu kontraktu, obnizki ceny na nastgpne zamdwienia itp. Zalozmy, e
negocjujemy z firmg konsultingowg. Taktyka ,nagrody w raju” moze polegaé na zadaniu obnizki cen
za ushigi o 20% w zamian za obietnice nastgpnych kontraktéw w przysziosci, ale bez zadnych
wigzacych zobowigzatt z naszej strony. Paradoksalnie, taktyka ta czgsto jest bardzo skuteczna, chociaz
w wigkszosci przypadkéw obietnica nigdy nie jest realizowana, przynajmniej nie na tym swiecie. ..

Aby obronié sig przed t3 taktyka, nalezy oddzielié problem, ktory jest przedmiotem obecnych
negocjacyi, od przysziych kontraktéw. Inng kontrtaktyka jest uzycie tej samej strategii, tzn. obiecanie
przysziego ustepstwa (np. obnizki ceny na nastgpng dostawg) w zamian za obietmice preyznania
nastepnego kontraktu,

16. UDAWANY SZOK

Doswiadczeni negocjatorzy maja zwyczaj udawania szoku po ustyszenin konkretnej propozycii. Szok
ten jest wyrazany poprzez Zachniecie sig, nagla zmiane wyrazu twarzy czy zmiang¢ tonu glosu. Na
przyklad:

Sprzedajacy: Cena wynosi 200 zl.

Kupujacy (z wyrazem niedowierzania): To chyba zart? Ta cena jest zupelnie nie do przyjecial

Sprzedajacy: Towar dostarczymy w dwa miesigee po otrzymaniu zaplaty.

Kupujacy (z irytacja): Dwa miesigce?! To niepowazne! Nie maniy zamiaru czekaé az iak diugo!

Kupujgcy: Rozumiem, ze termin zaptaty to standardowe 90 dni.

Sprzedajacy: 90 dni! Plainos¢ musi nastgpié przy odbiorze towaru.

Kiedy oponent wyraza szok i zaskoczenie masza propozycja, nalezy dazyé do wyjasnicnia
przestanek, ktore wyznaczajq naszg oferte. Moze to byé wyrazone w formic danych statystycznych,
podobnych kontraktéw z innymi klientami, informacji dotyczacych kosztow itd. Innym sposobem jest
wzycie taktyki , Odldimy to na pdiniej”. Mozemy powiedzieé: ,, Nasza oferta wyda sie catkowicie
zrozumiata | do przyiecia, gdy omdéwimy jg w caloSci. Odlézmy wigc sprawe ceny na péiniej.
a feraz zajmijmy sie innymi sprawami”,
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11. OPTYK Z BROOKLYNU

Nazwa tej taktyki pochodzi od legendarnego optyka z Brooklynu w Nowym Jorku. Uzywamy jel, gdy
nie znamy minimalnych i maksymainych celoéw drugiej strony. Celem jest znalezienie punktu oporu
oponenta, na przyklad maksymalnej ceny, ktérg kupujacy jest gotdw zaplacic. W takiej sytuacii jest
czgsto miewskazane rozpoczecie negocjacii od oferty, ktora jest zgodna z naszyimi maksynalnymi
celami, moze to bowiem zantagonizowaé druga strong i doprowadzi¢ do zerwania negocjacji. Aby
tego unikngé, starajmy si¢ realizowaé nasze cele stopniowo. Oto jak postepuje legendamy optyk
z Brooklynu, gdy klient pyta go o ceng okularow:

., Szkla bedy kosztowaly 90 dolaréw ... . Optyk czeka, czy klient oburzy sig, jesli tego nie robi, dodaje:
, Kazde ze szkiel... . Gdy klient nadal nie profestuje, optyk kontynuuje dorzucanie kosztow: ,, Oprawki
nastepne 60 dolaréw... ”. Pauza, oczekiwanie na protest: , Jesli wybierzemy podstawowy model ... 7.
Pauza, oczekiwanie na protest: ,, Najnowszy model za 80 dolaréw... ”. Pauza, oczekiwanie na protest:
..Do tego dochodzi koszi ostony przeciwodblaskowej 40 dolardw...”. Pauza, oczekiwanie na protest:
,.Jesli majg byé gotowe w ciggu 5 dni, to begdzie 1o kosziowalo dodatkowe 35 dolaréw™.

Kazda przerwa daje kupujgcemu mozliwo$é zaprotestowania, a jeshi to nie nastepuje,
sprzedawca dorzuca kolejne koszty 1 podnost ceng.

Strategia obronng jest stanowczy protest i wyrazenie szoku przy pierwszej pauzie.
12. DOBRY POLICJANT, ZLY POLICJANT

Nazwa tej taktyki pochodzi od metody przestuchan policji. Dwoch policjantdw, jeden twardy
i nieprzyjemny, drugi mily, jednoczesnie przestuchuje aresztanta. W kontekscie negocjacji ta technika
wyglada nastopujaco: pierwszy megocjator (zty policjant) rozpoczyna negocjacje od przedstawiemia
twardej oferty polaczonej z grosbami, agresja i brakiem jakiejkolwick checi ustgpstw. Po jakims$
czasie ,zly policjant” wychodzi na chwilg, aby wykona¢ wasny telefon albo by ochlongé. W tym
czasie ,dobry policjant” usiluje szybko doj$é do porozumienia, zanim ,zly policjant” wr6ci
i uniemozliwi jakikolwick postep swoim agresywnym zachowaniem. Tak wiec ,dobry policjant™ chee
pombc w uzyskaniu porozumienia, ale aby to osiggnaé, potrzebuje szybkich ustepstw. Oczywiscie s3
to niewielkie ustepstwa w poroéwnaniu z tym, czego wymagalby 7ty policjant”. Stad psychiczna
presja, by ulec umiarkowanym (ale tylko w relatywnym sensie) zadaniom ,.dobrego”.

Bardziej subtelnym wariantem tej taktyki jest wyznaczenie ,zlego policjanta” do zabierania
glosu wtedy, gdy negocjacje nie posuwaja si¢ po mysli partneréw. Do chwili, gdy idg dobrze, ,,dobry
policjant” zabiera glos. W momencie, gdy pojawiajg si¢ problemy lub opory drugiej strony, By
policjant” wybucha gniewem, grozi zerwaniem negocjacji lnb wysuwa dodatkowe zadania.

jeszeze imnym wariantem tej taktyki jest technika ,jastrzebia i golebia™ Stosuje ja zespol
dwuosobowy, w ktorym jeden negocjator gra rolg ,jastrzgbia”, otwierajac negocjacje 1 stawiajac
bardzo wygérowane warunki. Po pewnym czasie ,jastrzab” nie moze zmieni¢ swego stanowiska bez
utraty twarzy. Wie on, ze jest zmuszony albo do obrony warunkéw, ktére tak twardo stawial, albe do
ustepstw. Twarda obrona takich warunkéw nie sprzyja szybkiemu osiagnigciu porozumienia, zatem
Ljastrzab” ustepuje teraz pola ,golebiowi”, ktory do tej chwili milczal. ,Golab”, me obarczony
bagazem negocjacyjnym, jawi si¢ jako osoba skiomna do kompromisu. Jego ustepstwa sg
przyjmowane z zadowoleniem i posuwajg negocjacje do przodu. ,,Golebiowi” latwiej jest jednak
ustepowad, poniewaz poczatkowe warunki byly niezwykle twarde i pozostawily ogromne pole
manewru. Taktyka ta jest bardzo efektywna i niezwykie trudno si¢ przed nig broni¢. Majac do
czynienia z ,golehiem”, sklonni jestesmy do nadmiernych ustgpstw i musimy si¢ tego wystrzegac.

Takiyka ,.dobry/zly policjant” jest malo skuteczna w relacjach z doswiadczonymi
negocjatorami. Niebezpieczefistwem jest zautagonizowanie drugie) strony z powodu agresywnego
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inieracjonalnego zachowania ,zlego policjanta”. Osiagnigcie jakiegokolwiek porozumienia moze staé
sig utrudnione iub nawet niemozliwe.

ko3

13. SPOTKAJMY SIE W POLOWIE DROGI

Ta takiyka jest uZywana zarGwno przez nowicjuszy, jak i przez doswiadczonych negocjatorow.
Niedoéwiadczeni negocjatorzy c¢zesto nie sg przygotowani merytorycznie do rozméw. Nie znajge lub
nie rozumigjac pozycji oponenta i jej przestanek, przyjmuja taktyke spotkania si¢ w potowie drogi
jako naturalne rozwigzanie. Czgsto formuluja oni takze zupelnie nierealistyczng ofertg, tak by
kompromis dal im zadowalajacy rezultat.

Doswiadczeni negocjatorzy wiywaja tej taktyki, kiedy wiedzg, ze ich pozycja jest staba pod
wzgledem merytorycznym i pragng uniknaé dyskuosji nad szczegélami oferty. Doswiadczony
negocjator bedzie jednak zawsze mial na uwadze ramy, w ktérych umowa jest dla niego do
zaakceptowania (np. kupujacy maksymalna ceng, ktdra jest gotéw zaplacic). Nie dopusci on do tego,
by wanmki umowy na zasadzie ,.spotkajmy si¢ w polowie drogi” wykraczaly poza jego okresione
cele.

W czasie negocjacji miedzy rownymi partnerami nigdy nie nalezy by¢ pierwszym, ktory
zaproponuje spotkanie si¢ w polowie drogi. Zalézmy, Ze negocjujemy kupno uzywanego samochodu.
Po pewnym czasie sprzedawca spuscit ceng do 3 tys. zt, podezas gdy nasza proponowana cena ciggle
wynosi 2 tys. zt Zalézmy dalej, ze najwyzsza cena, jaka jestesmy gotowi zaplacié, wynosi 2,3 tys. zl.
Cena posrodku, ,,w polowie drogi”, wynosi 2,5 zI, co nie 10zni si¢ bardzo od sumy, ktora jestesmy
gotowi zaplacié. Poza tym, zainwestowalismy juz duzo czasu w te negocjacje, 2 szukanie alternatywy
wigzatoby sie z nowymi kosztami i wysitkami. Nalezy jednak unikngé¢ pokusy oferowania spotkania
si¢ 'w ponownie drogi. Optymalng strategia jest pozwolenie drugiej stronie na zioZenie propozyciji
spotkania sic w polowie drogi. Zauwazmy, co si¢ stanie, gdy sprzedawca zaproponuje ceng 2,5 tys. zl.
W tymn momencie jego cena sprzedazy spadia o 500 zi, podezas gdy nasza cena wynosi ciggle 2 tys, zi.
Wiedy my mozemy zaproponowaé nieco wyzszg ceng np. 2100 zi. Miedzy nami a sprzedawcy jest juz
tylko 400 #I roiicy. Jezelt teraz nastapi spotkanie sie w polowie drogt, cena sprzedazy wyniesie 2,3
tys. 21, co jest zgodne z naszymi pierwotnymi celami.

14. SPRZEDAJ TANIO — ZDOBADZ REPUTACJE

Kazdy, kio rozpoczyna biznes czy praktyke profesjonalng (np. prawnik, konsultant, biegly
ksiggowy) nie ma jeszcze wyrobionej reputacji w postaci zrealizowanych kontraktéw, zadowolonych
klientéw itd. Kupujacy czgsto wykorzystuja t¢ sytuacje do uzyskamia bardzo niskiej ceny. Zaczyna on
zwykle od niewinnego pytania o liczb¢ podobnych kontraktow, referencie i inne dowody
dodwiadczenia.

Nastepnie kupujacy formuluje bardzo niskg oferte cenows jako szansg zdobycia doswiadezenia
i reputacji poprzez nowicjusza. Ten ostati powinien obnizyé swoja ceng, by méc w przyszlosci
zwigkszyé swoja warto$¢ na rynku. Kupujgey stwarza wige wraZenie, iz w gruncie rzeczy robi
sprzedajgcemu przystuge, dajac mu szanse na rozwoj biznesu i zwigkszone zyski w przysztosci.

Przezwyciczenie tej taktyki nie jest tatwe, jesli sprzedajgcy faktycznie dopiero rozpoczyna
dziatalnosé. Dokladne przygotowanie sie do negocjacyi moze tu byé bardzo pomocne. Jakie sa
alternatywy kupujacego? Czy ma innych dostawcow? Jakie sg ich ceny? Jakie jest ich doSwiadczenic
w biznesie? Czy ich reputacja jest dobra?
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Negocjator uzywajacy tej taktyki zaczyna od absurdalnie mierealistycznej oferty. Celem tej
taktyki jest zaszokowanie i zmuszenie drugiej strony do zrewidowania swojej pozycji. Jako przyktad
moze stuzyé zachowanie negogcjatoréw ZSRR przy sprzedazy praw transmisji igrzysk olimpijskich
1980 roku do USA. Ich pierwsza oferts byla suma 210 miliondw dolaréw, kidra byla znacznie
powyze] oczekiwane) sumy 75 milionéw. Pomimo #e negocjatorzy ZSRR nie uzyskali sumy nawet
bliskiej poczatkowej ofercie (koficowa cena zostala ustalona na 85 milionow), zmusili oni
amerykanskie koncerny telewizyjne do podniesienia ich oferty. W tym przypadku mozliwa byla
twarda strategia, poniewaz ZSRR mial monopol na przyznanie praw do transmusp igrzysk 1 bylo
bardzo malto prawdopodobne, e Amerykanie zrezygnuja z transimisji. Niebezpieczenstwo tej taktyki
polega na tym, ze druga strona moze zerwad negocjacje, gdy uzna je za strate czasu.

Oprocz grozby przerwania negocjacji, taktyka obronng moze byé zadanie wyjasnienia
obiektywnych powodow, dla ktérych oferta jest ustalona na tak nierealistycznym poziomie.

16, PRZYJIMILI ALBO ODRZUC

Ta taktyke mozna scharakteryzowaé nastepujaco: ,,Oto moja oferta. Albo jq akceptujecie, albo
nie bedzie Zadnego porozumienia”. Negocjatorzy powinni by¢ bardzo ostrozni przy wybaorze tej
taktyki, poniewaz moze ona by¢ przyjeta jako przejaw arogancji i negocjowania w zlej wierze. W
pewnym sensie skladajacy oferte mowi ,,Ja wiem najlepiej, co jest wiasciwym rozwigzaniem.
Prezentacja twoich argumentow nie jest mi do niczego potrzebna”. Tego typn podejscie pozbawia
drugg strong mozliwoéci uczestniczenia w poszukiwanin porozumienia. Czgsto z fego powodu
rozwigzanie, ktore byloby do przyjecia jako rezultat negocjacji, jest odrzucone jako pierwsza 1
ostateczna oferta.

Negocjatorzy, ktorzy sg postawieni wobec tego typu oferty mie powinni jej automatyczaie
odrzucad. Jesh modyfikacja oferty nie jest mozliwa, to musi byé ona oceniona pod katem naszych
zatozen i celow (BATNA). Jesli mamy alternatywne rozwigzania (BATNA), ktore sa korzystniejsze
niz przedstawiona oferta, nalezy zerwaé rokowania. Jest duza szansa, e ta taktyka zmusi dragi strong
do modyfikacyi oferty. Innym sposobem jest zazadanie wyjaénienia obicktywnych przesianek oferty.
Jesli znamy zalozenia drugiej strony, bv¢é moze okazg si¢ one falszywe lub zbudowane na
niedokladnych damych. Modyfikacja zalozenh moze spowodowal zmiang oferty, ktbra miala byé
ostateczna,

17. WYCOFANIE OFERTY

Jest to jedna z trudniejszych taktyk, czesto skuteczna przy probach doprowadzenia do finalu
negocjacjt, ktére nadmiemie sie przeciagaja. Zatdzmy, Ze strony rozwazaja cene 9 tys. zf 1 obic s3
gotowe do jej akceptacyi. Twdj przeciwnik orientujac sig, ze jestescie blisko finalu, nagle chee obmizy¢
ceng do 85 2. Obiecujesz mu odpowiedZ nastepnego dnia. Wracasz po 24 godzinach i stwierdzasz:
. Bardzo przepraszam, popeiniono pomylhe u mnie w biurze. Najlepszg ceng, jakq jestesmy w sianie
preyigé, jest 10 tys. =t a nie 9 tys. 7. Zajmujac nowe stanowisko z ceng 10 tys. zl, wycofates poprzednia
prawie uzgodniong oferte 9 tys. zi. Druga strona patychmiast koncentruje si¢ z powroiem na cenie
9000 =1, ktora juz byla zaakceptowana i zapomina o wlasnych probach uzyskania 8,5 tys. zt. Poprzez
wycofanie oferty, co do ktorej strony juz si¢ porozumialy, przywracamy do porzadku diugg sirong,
ustujgcg uzyskaé jeszeze lepsze warunki, a tym samym doprowadzamy negocjacje do finahu.

Pamigtaj o tej technice, ilekro¢ masz do czynienia ze strong, ktora juz zaakceptowata twojg
oferte, ale nagle pokusita sie¢ o jeszcze wigeej. Jedli nie przywolamy przeciwnika do porzadku
wycofaniem swojej oferty, gotéw bedzie walczy¢ o coraz to nowe ustepstwa.
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Gdy oponent nagle zmienia oferte, mamy do wyboru dwie strategie: powr6t do poprzedniej
oferty pod grozbg zerwania rozméw lub zmiang wlasnej oferty: ,,Coz, musze jeszeze taz rozwazyc
mojg pozycje, skoro pan zrewidowat swojg”.

18. POLITYKA FAKTOW DOKONANYCH

Zapewne wicle razy dokonywalismy jakich§ czyndw, liczac na to, ze ujdzie to nam na sucho.
Taktyka polityki faktéw dokomanych ta wiele wspélnego z taktyka ,udawania naiwnego”.
Uzywajsey jej robi to, co lezy w jego interesie, bez konsultacji lub ignorujac drugg strone, po czym
oczekuje na jej reakcje. Jesli druga strona nie reaguje, oznacza to, ze cel zostal osiagnicty. Gdy
oponent zglosi pretensje, zawsze mozna przeprosi¢ i wycofaé sig, sugerujac, ze byla to niewinna
poroytka. Polityke faktéw dokomanych stosujg niektdrzy negocjatorzy przysylajgcy pod koniec
negocjacji gotowy kontrakt z ceng i innymi warunkami, kiérych, prawde mowiac, nie spodziewalismy
sie. Najczesciej roznica pomiedzy naszymi oczekiwaniami a trescig kontraktu jest niewielka, miemniej
jednak korzystna dla naszego przeciwnika. Stoimy teraz przed wyborem. Albo zaakceptujemy zawarte
w kontrakcie warunki, albo odrzucimy go i bedziemy kontynuowaé negocjacje, ryzykujac ich fiasko.
Nasz przeciwnik liczy oczywiscie na pierwsze rozwigzanie, czyli akceptacje gotowego juz koniraktu.
Teraz nasza reakcja zalezy od tego, czy jestesmy gotowi zaakceptowaé kontrakt, czy tez uwazamy, z¢
druga strona chee uzyskac zbyt wiele 1 jest to dla nas nie do przyjecia.

Sposoby przeciwdziatania zalezg od momentu ujawnienia tej taktyki, a takze od tego, czy jgj
wynik jest odwracalny. Jesli zorientujemy sie, ze oponent jest dopiero w trakcie jej stosowania, nalezy
gwaltownie zaprotestowal. Jegli skutki sg nieodwracalne, powinnismy domaga¢ sig odpowicdniego
ustepstwa jako formy kompensacji. Przeciwdziatamy tej taktyce takze, starajac si¢ zawsze by¢ strong
piszgcg koficowy kontrakt lub podkreSlajgc, #e spodziewamy si¢ kontrakiu w 100%
odzwierciedlajgcego ustalenia usine.

19. ROSYJSKI FRONT

Taktyka ta polega na przedstawieniu dwu nieprzyjemnych opcji, by oponent byl zmuszony do
dokonania wyborn pomiedzy pierwsza — bardzo zla, a drugg — wydajgcg si¢ do przyjecia. Nazwa ta ma
swoje zrodto w historii IT Wojny Swiatowej. Generat Wehrmachtu mial mozliwos¢ wystania oficeréw
na rozne fronty. W momencie, w ktdrym general mial wyznaczy¢ oficerowl jeden z frontdéw, ten
blagal: ,, Panie generale, kazdy front tylko nie rosyjski”. Przykladem tej taktyki moze by¢ nastepujgce
zadanie: ,, Albo obnizycie ceng o 30%, albo skrécicie termin realizacji o 2 miesigce . Perspektywa tak
duzej obnizki ceny moze spowodowaé, Ze zadanie skrocenia terminu realizacji wyda si¢ nagle bardzo
umiarkowane. Skutecznosé tej taktyki zalezy od asymetrii miedzy sitami obu stron. Jesh jedna z nich
ma znaczng przewage, moie uzy¢ taktyki rosyjskiego frontu” do uzyskania ustgpstw, ktére wydaja
si¢ nie do przyjecia w poréwnaniu z innymi mozliwosciami.

Pierwszg kontr-strategig jest ocena, czy druga strona ma faktycznie mozliwos¢ postawienia nas
przed dwoma réwnie nieprzyjemnymi rozwigzaniami. Powstaje pytanie: w jakim stopniu rézmca sit
miedzy stronami jest faktyczna, a w jakim jest tylko wizjg stworzong przez oponenta? Jesli przewaga
sil nie jest faktyczna, mozemy nie zgodzié sie na sposob przedstawiania alternatyw, z ktérych jedna
jest rosyjskim frontem”. Rézmica sit nie oznacza jednak, ze jesteSmy zmuszeni do osiggnigcia
porozumicnia. Jesli kazda z alternatyw zaproponowanych przez druga strone jest gorsza od naszgj
BATNA, zerwanie negocjacji jest realistyczng mozliwoscia 1 mozemy nim zagrozié oponentowi.
Inmym sposobem jest ujawnienie taktyki oponenta i obrocenie jej w zart lub pokazanie, ze wiemy, na
czym ona polega. Jeszcze innym sposobem jest zignorowanie przedstawianc alternatywy
i koncentracja na bardziej realnych opcjach.
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20. MOJ PROBLEM TWOIM PROBLEMEM

Jakze czesto jedna ze stron usiluje obarczyé swoim wlasnym problemem drugg strong.
Najozeicie] przybiera to forme stwierdzenia: ., Zgodzilibysmy sig na wasze waruni, ale..”. Dia
przykiadu: firma, ktora ma klopot z uzyskaniem kredyto niezbgdnego do zawarcia transakcyi twierdzi:
.. Zaakceptowaliby$my wasze warunki, ale nie jestesmy w stanie zaciggngé kredytu”. Tym samym
strona kupujaca prébuje obarczyé swojg niemoznoscia uzyskania kredytu drugg strong, ktora nagle stol
przed perspektyws nie tylko sprzedania swojego towaru Iub ustugi, ale takze rozwigzywania kiopotow
kupujgcego.

Prowadzi to zwykle do zahamowania procesu negocjacii do czasu rozwigzania problemu.
21. SMIESZNE PIENIADZE

Jedng z taktyk, przed ktorg pragniemy czytelnika przestrzec, jest uzywanie {(szczegdlnie czesto
w USA) przeliczeh cen czy wartosci, ktdre sg przedmiotem negocjacji. Celem tych przeliczen jest
pommiejszenie w oczach strony przeciwnej réznicy, ktora strony dzieli Dla przykladu: jesh
proponujesz 100 tys. 21 za leasing pigciu cigzardwek na 2 lata, a strona przeciwna zada 120 tys., to
czestym chwytem jest przedstawianie réznicy 20 tys. zt w przeliczeniu dziennym z roziozeniem na 2
lata. Spotkasz si¢ zatem 7z argumentem: ,Przeciez chodzi tylko o 5,50 = za cigzaréwke na dziedt. Z
pewno$cig nie ma pani zamiarn zrezygnowal z leasingn z powodu tak znikomej sumy!”. W
rzeczywistosci chodzi o cate 20 tys. z sprytuie przeliczone na pozornie niewinne 5,50 7 dziennie.

Gdy twéj oponent stara si¢ uzy¢ taktyki ,.$miesznych pienigdzy”, zawsze trzymaj si¢ jednej
statej formy wyrazania wartosci, ktérg negocjujesz: ,, Owszem réznica, kidra nas dzieli, to 5,50 z#
dziennie, ale to takze w sumie 20 000 2 wigcef niz jestem w stanie zaoferowac™.

22. SKUBANIE (JESZCZE COS...)

Taktyka ,skubania” jest zwykle uzywana w koncowej czesci negocjacji. Kiedy porozumienie
zostalo juz osiggmigte, negocjator nagle zada dodatkowych, proporcjonalnie matych ustepstw.
Zalozmy, ze kupujemy nowy garmitnr. UstaliliSmy juz wszystkie warunki lacznie z ceng. Wiedy
méwimy: wezmiemy ten garnitur, jesli sprzedawca dorzuci krawat za darmo. Bardzo czgsto ta taktyka
jest skuteczna. Gléwng przyczyng jej skutecznosci jest zmeczenic psychiczne, szczegllnie jesh
negocjacje byly trudne i wyczerpujace. Druga strona moze by tak zmgczona, Ze zgodzi §i¢ na
dodatkowe zadanie, by sfinalizowaé porozumienie.

Taktyka ta moze jednak przyniesé odwrotne skutki, jesli doprowadzi do checi rewanzuy ze strony
oponenta, gdy ten uzna, ze zostaly zlamane reguly gry i naduzyte jego zaufanie. Jest to szczegllnie
istotne w przypadku, gdy relacja miedzy negocjujacymi stronami mie jest jednorazowa 1 bedg one
w przyszioéci ponownie ze soba megocjowac. Stworzona atmosfera zlej woli moze odbi¢ sie
negatywnie na przyszlych relacjach.

Jednym ze sposobéw w przezwyciezaniu prob ,skubania” jest obrdcenie ich w zart lub
dorzucenie wiasnego dodatkowego zadamia: ,, OK., chemie dorzucg krawat, jesli kupi pon od mnie
Jjeszcze dwie koszule”.

Pawel Kolas

Opracowano na podstawie Zrédet internetowych
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Opis oferty inwestycyjnej nieruchomosci - standard PAIIZ/PAIH

Nazwa lokalizacii
Site name

Miasto / Gmina
Town / Commune

Powiat
District

Wojswodziwo

Provmce (Vowodshlp)

_area avastab!e (as oné piece) [h

ossnb:llty for expansion (short
description)

aztwosch paww;kszema teremu (krotki opis)

Orientacyjna cena gruntu [?’LNlm 1
wigczajgac 22% VAT

Land price [PLN/m?]
including 22% VAT

71 Wiasciciel / whascicisle
1 Owner(s)

(w przypadku gdy wiece] niz jeden
wiasciciel prosimy o wpisanie
powierzchni jaka przypada na
poszczegainych wiasciciel)

Aldualny plan zagospodarowania
przestrzennego (T/N}

Valid zoning ptan (Y/N)

(ivzsli plan w przygotowaniu prosimy
0 podanie orientacyjnego terminu
uchwalenia)

Przeznaczenie w migjscowym planie
zagospodarowania przesirzennego
Zoning

specification

Kiasa grunidw wraz z powisrzchnig [ha)
Soil class with area [ha]

{dedatkowo prosimy o informacje, czy
grunt jest odrolniony / odiesiony)

.4 Ré#nica poziomdw terenu [m}
-1 Differences in land level [m]

(prosimy o wpisanie maksymainej

réznicy pomiedzy najnizszym i
najwyzszym punkiem dziatki)

. 1| Obecne uzytkowanie
7 Present usage

i Zanieczyszezenia wod powierzchniowych
11 gruntowych (T/N)
1 Soil and underground water

i pollution {Y/N)

(w przypadku odpowiedzi pozytywnej
prosimy o krotki opis rodzaju
Zanieczyszezenia)

> ‘| Odpady znajdujace sig
e na terenie (T/N)
.71 Waste materials on site (Y/N)

{w przypadiu cdpowiedzi pozylywnej
prosimy o opisanie rodzaju materiatow)

1 Zrédio: paiz.gov.pl




Opis oferty inwestycyjnej nieruchomosci - standard PAIIZ/PAIH

o1 Poziom wéd gruntowych [m]
=1 Underground water level [m]

= Ryzyko wysigpienia zatan lub obsunieé
terenu (T/N)

Risk of flooding or land slide (Y/N)

Przeszkody podziemne {T/N)
Underground obstacies (Y/N)

{np. gazociagi, podziemne linie
energetyczne itp.)

1] Przeszkody wystepujace na powierzchni
] terenu (TIN)

Ground and overhead
obstacles {YIN)

{np. linie energetyczne, drogi
przechodzace przez teren, zbiormiki
i cieki wodne, kanaty, obiekty pod
pehrong iip.)

istnisjgce ograniczenia ekologiczne (T/N)
Ecological restrictions {Y/N)

(jezeli wystepuia, prosimy o krotki opis)

Budynki | zabudowania na terenie (T/N}
Buildings / cther constructions
on site (Y/N)

{jezeli wystepuig, prosimy ¢ zalgczenie
krétkiego opisu)

Procent dopuszezalne) zabudowy
Building coverage [%]

Cygraniczenia wysokosdol budynkdw [m]
Building height {limit [m]

Strefa buforowa [m]
Buffer zone [m]

inne, jesli wystepuja
Others if any

Polaczenia
franisporiowe
Transport lin

-1 Droga dojazdowa do terenu {rodzaj drogi
-11 le] szerokosd)

1 Access road to the piot (type and
=% width of access road)

1 Autostrada / droga krajowa [km]
.-/ Nearest motorway / nationat
" road [km]

Y Kolej [km]
. Railway line [kmj

(prosimy o podanie migjscowosci w
ktorej znajduje sie najblizsza stagja
kolejowa i odlegioscl w km)

- | Bocznica kolejowa [km]
“i Railway siding [km]

{prosimy o podanie miejscowosci
i odlegtosci w km)




Opis oferty inwestycyjnej nieruchomosci - standard PAIIZ/PAIH

- | Naiblizsze lotnisko migdzynarodowe km]
| Nearest international airport [km]

(prosimy © podanie miejscowosci
i odiegiosci w km)

Najblizsze miasto wojewddzkie [km]
-1 Nearest province capital [km]

(prosimy o podanie misjscowosci
i odiegtosci w km)

::'mfrasim%ﬁura

Iectr;cit;r-(YJN)

® Od!eg%osc przyiacza od granicy |

terenu
Connection point
(distance from boundary} [m]

1w przypadku braku elektrycznosci

prosimy ¢ podanie odleglosci przytgcza
od granicy terenu)

¢ Napiecie
Voltage [kV]

« Dostgpna moc
Available capacity [MW]

Terenie (TINy -~ .
N)

»  Gdleglosé prayigeza od granicy

dziakki
Connection point
{distance from boundary} [m]

| (w przypadku braku gazu prosimy ©

podanie odiegiosci przytacza od granity
terenu)

e ‘Wartos¢ kaloryczna
Calorific vaiue [MJ/Nm®]

»  Srednica rury
Pine diameter [mm]

= Dostepna objgtosé
Available capacity [Nm*/h]

| wystepu;q ba rodzéje WOdy' brosrmy ,
& podanie lnformaql dla kazdege z nich
iz osobha)

e Odleglodd przy!;gcza od granicy
terenu
Connection point
{(distance from boundary) [m]

{w przypadku braku wody prosmy 0 T
podanie odleglosci przytgcza od granicy
ferenu)

s  Dostepna objetost
Available capacity [m%/24h]

e OdleglosE przyviacza od granicy

tereny
Connection point

{distance from boundary) fm]

(Wprzypadkubrakukana[tzac;u prdsiﬁ’af,? ”

¢ podanie cdleglosci przylgeza od
granicy terenu)




Opis oferty inwestycyjnej nieruchomosci

- standard PAIIZ/PAIH

Dostepna objetose

Available capacity [m*/24h]

Ograniczenie zrzutu  $ciekow
Limitation of discharge

(prosimy o zatgczenie krotkiego opisu)

- Odprowadzenie wod deszczewych
winaterspie TN}
Rain water d;scharge (ViN)

. wod deszezowych)

'\ Dczyszezalnia Sciekow ha terenie badz w .
bezposrednim sgsiedziwie
Treatimient plant (YIN)

Te!efoﬁy {T/N)
elephone (YIN)

Odiegtcsc przy!acza od gramcy

ierenu
Connection point

{distance from boundary) [m}

T (w przypadku braku prosimy o podanie

odiegiosci przylacza od granicy terenu)

Liczba dostepnych finfi analogowych ‘
Number of available analog

lines

&

Liczba dostepnych finii ISDN
Number of available ISDN lines

im:e, nazwiéké, stér'\owi-srkcra,rt'el., tel. komérkb;m},.ehmaii, znajomoééjgzykéw oboych

Imig, nazwisko, stanowisko, tel., tel. komorkowy, e-mail, znajomo$é jezykéw obcych

Wymagane zatgczniki:
Required enciosures:

= Maps of plot {including infrastructure on plot and transport links);
Mapki terenu (wlaczajac infrastrukture na terenie i sie¢ potgczen transportowych);
= 5-10 high-quality photographs giving full view of plot

5-10 dobrej jakosci zdjed, dajacych pelny obraz terenu;

= Aerial photographs {if available)
Zdjecia lotnicze (o ile 53);

= Resolution of Commune Council on exemption from local taxes for investors,
In compliance with European Union regulations.
Uchwata Rady Gminy datyczaca zwolnien z podatkéw lokalnych dia inwestordw

zgodna z prrepisami prawa Unii Europejskie).




