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dr Daniel Shapiro - jeden z najbardziej cenionych ekspertow w dziedzinie negocjacji
irozwigzywania konfliktow, zaliczany do grona 15 najlepszych profesoréw Harvardu.
Zatozyciel i dyrektor Harwardzkiego Miedzynarodowego Programu Negocjacyjnego,
profesor nadzwyczajny psychologii Harvard Medical School oraz wyktadowca Katedry
Programu Negocjacji w Harvard Law School, gdzie naucza w ramach zaawansowanych
kursow negocjacyjnych dla kadry kierowniczej wyzszego szczebla z catego Swiata.

Dr Irena Eris

HOTELE SPA




Wyzwanie

Nie mamy wyjscia: musimy lepiej bronic
marzy, a jednoczesnie skuteczniej budowac
trwate relacje z klientem! Jak mamy
pogodzic te sprzeczne wyzwania?

lienci, majac dzis tak wiele opcji zakupu po korzystnej cenie oraz wtasciwie nieograniczony
Kdostep do informacji o produktach i ustugach, mniej chetnie angazuja sie w relacje

z handlowcami. Lek przed utrata klienta sprawia, ze z kazdym etapem procesu
sprzedazowego pokusa obnizania marzy staje sie coraz wieksza, co w krotkim czasie
moze skonczy¢ sie prawdziwa katastrofg dla zyskow! Dlatego sprzedajacy musza wykazac
sie dzis jeszcze wiekszymi umiejetnosciami nie tylko w zakresie obrony marzy, ale takze
tworzenia wartosci dla klienta i zatrzymywania jej czesci w procesie negocjacji. Jak to zrobi¢?
Jak negocjowac, by skutecznie dbac o zyski, a jednoczesnie budowac trwate relacje z klientem?

ZMIANY W SPRZEDAZY

TU ZNAJDUJE SIE WIELE .
ZESPO+OW SPRZEDAZY SPRZEDAZ DORADCZA

Zbyt wysoka cenai koszty, Tworzenie nowych wartosci

aby powiodta sie sprzedaz
transakcyjna

Niedostateczne zasoby
i umiejetnosci, aby skutecznie
sprzedawaé doradczo

Inwestycja dostawcy

SPRZEDAZ TRANSAKCYJNA

Ciecie kosztow

Inwestycja klienta

Nowe realia konkurowania o klienta prowokuja zmiany w sprzedazy!

Wiekszos¢ firm znajduje sie dzis pomiedzy transakcyjnym modelem sprzedazy, w ktérym istnieje ciggta presja
na obnizke cen, a modelem doradczym, opartym na tworzeniu wartosci dla klienta. To bardzo niefortunna
pozycja: niesie za sobg zbyt duze koszty oraz tworzenie zbyt matej wartosci, by budowaé trwate
relacje z klientem. Jedynym wyjsciem z tej sytuacji jest wprowadzenie procesu negocjacji w sprzedazy,

ktéry przyczyni sie do tworzenia i zawtaszczania wiekszej wartosci przy jednoczesnym zwiekszeniu zyskow.




Rozwiqzanie

Sprzedawaj wiecej, tworzac i sprawiedliwie ! " N‘
dzielac korzysci obu stron dzieki harwardzkiej <
metodzie negocjacji interest-based

negotiation, dopracowanej przez Daniela L. Shapiro!

uz 4 czerwca podczas konferencji ,,Harvard Business Proces sprzedazy i proces
J Review Polska” dr Shapiro przedstawi Ci kluczowe negocjacji musza i$¢ ze sobg
elementy wygrywajacej metody negocjacyjnej, w parze i doskonale wspétgraé,
zwanej negocjacjami opartymi na zainteresowaniu. ; ;
To podejscie, bazujace na silnych dowodach tworzaci dystrybuujac
naukowych i najnowszych odkryciach z dziedziny
negocjacji, psychologii i biznesu, wyposazy Cie
w kluczowe narzedzia tworzenia i dystrybucji wartosci
w negocjacjach sprzedazowych przy jednoczesnym rozwigzania satysfakcjonujace
tworzeniu i wzmacnianiu relacji z klientami! obie strony!

unikalng warto$¢ dla
klienta. Tylko w ten sposéb
bedziesz w stanie kreowal
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Negocjowanie
wartosci

Dotacz do uczestnikow konferencjii juz 4 czerwca 2019 r. poznaj harwardzka metode negocjacji sprzedazowych!




Czujesz niedosyt informacji?
Zajrzyj na negocjacje.hbrp.pl i \°

WYWIAD

Jesli prowadzisz negocjacje handlowe,
powinienes$ pamietac o tych pieciu

elementach

W nowych realiach konkurowania o klienta sprzedawcy muszg

jeszcze skuteczniej przeprowadzad klientdw przez proces sprzedazowy,
poznawac ich potrzeby i tworzyé wieksza wartos¢ dla organizacii.

O tym, jak sprostac wszystkim tym zadaniom réwnoczesnie,

z dr. Danielem Shapiro, jednym z najbardziej cenionych na $wiecie
ekspertéw w dziedzinie negocjacji i rozwigzywania konfliktow,

rozmawia Mateusz Zurawik.

Wielu dodwiadczonych
biznesmenéw postrzega negocjacje
jako proces antagonistyczny.

Chca sprzedaé drogo, kupi¢ tanio,
podczas gdy ty twierdzisz, ze jest
catkiem inaczej. Potrafisz osadzi¢
negocjacje w nieantagonistycznym
kontekscie. Jak to mozliwe?

Mysle, Ze sprzedaz moze by¢ postrzegana jako
posiadajaca element antagonizmu. Jeden chce
wzig¢ duzo, drugi chce da¢ mato i powsta-
je pytanie: jak znalez¢ kompromis? Ja widze
sprzedaz inaczej i zauwazam, ze najbardziej
efektywni sprzedawcy uzywajg zestawu umie-
jetnosci, ktory nie sprzyja antagonistyczne-
mu rozumowaniu. Handlowiec ma pewien cel
w tym, aby sprzedac¢ duzg ilo$¢ jakiegos$ pro-
duktu. Ma sw¢j interes - podobnie jak klient.
W tym rozumieniu nie ma miedzy nimi ry-
walizacji, tylko wyzwanie wspotpracy. Musi-
my osiggnac rezultat, ktory najlepiej postuzy
jednoczesnie zarowno interesom klienta, jak
i sprzedawcy. Po obu stronach chce sie uzy-
skacjak najlepszg transakcje, ale to jest zupet-
nie w porzadku. Mysle, Ze wcigz mozna mie¢
proces oparty na wspotpracy, nawet jesli jest
doprawiony szczypta rywalizacji.

Czy wtasnie na tym opartes swojg
koncepcje pieciu najistotniejszych
elementéw negocjacji,

ktore pozwalajg nawigowac przez
najtrudniejsze punkty rozmowy?

Czy mégtbys je pokrotce omowié?
Oczywiscie. Po pierwsze, nalezy spojrzec¢
na interesy, ktore kryjg sie pod pozycjono-
wanymi zadaniami. Nastepnie - stworzy¢ op-
cje dla obopdlnych korzysci. Zastanowic sie,
jakie porozumienie w negocjacjach moze byc
dobre i dla klienta, i dla ciebie. Trzecia rzecza
jest zasadnosc. Jak podzielimy ten negocjacyj-
ny ,,tort” w rozumieniu finansowym? Na jakiej
podstawie negocjujemy te 50 tysiecy, 50 milio-
now czy tez 5 dolarow? Jesli mamy te podstawe,
to jesteSmy bardziej przekonujacy. Czwartym
z elementow sg alternatywy. Jesli nie zawrze-
my porozumienia, to jaka wtasciwie jest moja
BATNA? Jaka jest ich BATNA? Czy jest jakas
mozliwos¢, aby wzmocni¢ mojg lub ostabic¢ich
BATNA w etyczny sposob? I pigtym z elemen-
téw sa zobowiazania. Jezeli ja nie odejde od
swojej BATNA, a ty od swojej, to do czego za-
mierzamy sie zobowigzac? Czy te zobowigza-
nia sg realistyczne? Czy sg praktyczne i trwate?
Powiedzmy, Ze ty i ja dochodzimy do porozu-
mienia handlowego. I ja wracam do swojej fir-
my bardzo podekscytowany, poniewaz uwa-
Zam, ze to $wietny uklad. Ale nie podpisalismy
zadnej umowy. Dwa dni pdzniej ty tracisz swo-
je stanowisko w firmie, a ja zostaje z niczym,
poniewaz nie pomyslatem o zobowigzaniach.
To wlasnie te pie¢ najistotniejszych elementow

w budowaniu efektywnego procesu negocjacji
opartego na wspotpracy.

Odnosze wrazenie, ze to, co
powiedziate$ o zasadnosci

zadan i BATNA, sprzyja bardziej
nabywcy, podczas gdy sprzedawcy
hojnie udzielaja znizek, zeby

tylko wygenerowac wieksza

liczbe transakcji na koniec

miesigca. Czy istnieje jaki§ sposob,
ktory mégtby zwiekszy¢ przewage
handlowca w procesie negocjacji?

Po pierwsze, bardzo liczy sie budowanie relacji.
Jesli dam klientowi 5% znizki, moze nie zyskam
wiele jako sprzedawca, moze zysk bedzie nawet
marginalny, ale mam klienta, ktory jest ze mng
i np. opowie o mnie w superlatywach pieciu
znajomym. A wiec jest pewien zysk w dawaniu
znizek, jesli jest to zgodne z twoim interesem.
Istotng kwestig jest poziom tych znizek. I tutaj
powracamy do kwestii zasadnosci. Z zasady
nasza organizacja moze nie dawac wiecej niz
5% i jesli ktos zada 10% znizki, to nawet nasz
dyrektor nie ma takiej wtadzy, zeby moc jej
udzieli¢. Dlatego zanim w ogole zaczniesz ne-
gocjowac z klientem, pomysl o pewnych stan-
dardach, ktore moga by¢ pozniej uzyteczne.
Czy powinienes$ otwiera¢ sie na oferowanie
znizek? Jesli tak, to czy ma to by¢ znizka 2%
lub 5% - i dlaczego taka? Druga rzecz, o ktorej
bym pomyslat, to czy aby na pewno - nawet
w dzisiejszych czasach tatwego dostepu do in-
formaciji - klient jest tak potezny? Tu wszyst-
ko sprowadza sie do pytania: jakie s3 interesy
klientéw i na czym im zalezy?

Czyli powiedziatbys, ze pierwszym
krokiem dla sprzedawcy jest zawsze
poznanie potrzeb klienta jeszcze
przed rozpoczeciem negocjacji?

Tak. W sytuacji handlowej bardzo wazne jest,
aby dowiedziec sie nie tylko, jakie sg interesy
osoby, ktora siedzi naprzeciwko ciebie, ale row-
niez uswiadomic sobie wlasne dazenia. Chcial-
bym podkreslic takze, ze sprzedaz to sg nego-
cjacje. Sprzedawca ma interesy, nabywca
ma interesy, kwestia jest tylko taka, jak je za-
spokoic. Najlepiej zrobi¢ to wspdlnie i znalez¢
takie opcje, ktore wiaza te interesy. To klucz
do udanych negocjacji handlowych. B



Ekspert zwycigskich
neqocjacyi powracq do Po/ski!

W 2018 roku Daniel L. Shapiro
podczas konferencji HBRP ujat
uczestnikow swoim praktycznym
podejéciem do negocjacji
oraz niezwykle energicznym
sposobem przekazywania wiedzy.
Teraz i Ty masz szanse
spotkaé sie z tym wybitnym

Spotkaj sie ze swiatowym elspertem

autorytetem w dziedzinie negocjacji!

dr Daniel Shapiro

Jeden z najbardziej cenionych na Swiecie ekspertéw w dziedzinie negocjacji i rozwigzywania konfliktéw, zaliczany do grona

15 najlepszych profesoréw Uniwersytetu Harvarda. Zatozyciel i dyrektor Harwardzkiego Miedzynarodowego Programu
Negocjacyjnego, profesor Harvard Medical School oraz wyktadowca Katedry Programu Negocjacji w Harvard Law School, gdzie
naucza w ramach zaawansowanych kurséw negocjacyjnych dla kadry kierowniczej wyzszego szczebla z catego Swiata. Regularnie
pomaga pokonywaé problemy liderom firm z listy Fortune 500 oraz przedstawicielom rzadéw. Rozwigzywat konflikty na Bliskim
Wschodzie, w Europie czy tez w Azji Wschodniej.

Jest autorem teorii relacyjnej tozsamosci, ktéra umozliwia projektowanie proceséw negocjacyjnych tak, by pokonaé przeszkody

w postaci emocji, zréznicowanych tozsamosci i sprzecznych intereséw. Stworzyt réwniez oparta na wspétpracy metode negocjacyjna
dla handlowcéw, majgca na celu tworzenie i dystrybucje warto$ci przy jednoczesnym tworzeniu i wzmacnianiu relacji z klientami.
Zdobywca licznych prestizowych wyrézniert i nagréd. Swiatowe Forum Ekonomiczne przyznato mu tytut Young Global Leader.

NEGOCJUJ NIENEGOCJOWALNE

Daniel L. Shapiro jest autorem bestsellerowej ksigzki Negocjuj nienegocjowalne,
ktéra w zesztym roku ukazata sie naktadem wydawnictwa ICAN Institute. Pozycja
zdobyta ztotg nagrode w plebiscycie Nautilus Book Awards i uznanie wielu medidw
biznesowych. Ekspert opisuje w niej swojg metode pokonywania trudnosci
negocjacyjnych poprzez rozpracowanie emocji uczestnikow konfliktu. Zblizajgca sie
konferencja bedzie doskonatg okazjg do spotkania z autorem i zdobycia autograful!

Za/oég/z’ Jwy/' gzem/b/arz /Jrzec/ kouferengg na: sklep. Mr;. 12



Prelegenci

O POLSKI KONTEKST ZADBAJA:
dr Witold Jankowski

Redaktor naczelny ,Harvard Business Review Polska” oraz prezes
ICAN Institute. Inicjator przetomowych dla polskiego biznesu

spotkan ze Swiatowymi autorytetami zarzgdzania sprzedazg, takimi

jak Neil Rackham, Andy Zoltners, Jeffrey Gitomer czy Dave Kurlan.
Wspdtpracuje z najlepszymi o$rodkami badawczymi i szkoleniowymi
(Human Synergistics International, Communispond, Marshall Goldsmith
Group). Do$wiadczony wyktadowca: w latach 1992-2000 wyktadat

w programach MBA w szkotach biznesu w Kanadzie; od tamtego czasu
az do dzi$ prowadzi programy rozwojowe dla top menedzeréw w Polsce
(Management™, Strategic Leadership Academy™). Jest twdrca linii
programdw zwiekszania sprzedazy ICAN Total Selling™. Wsp6tpracowat
z wieloma firmami jako konsultant i trener (m.in. Goodyear Polska,

SAP, Lyreco, Lotos, Hestia, Ciech SA, TPSA, Eurozet, GlaxoSmithKline,
Kolporter, Grupa PSB, Weglokoks).

Adam Bernacki

Ekonomista, prawnik, absolwent m.in. Michigan State University

oraz Chartered Institute of Purchasing and Supply. Doktorant Instytutu
Nauk Prawnych Polskiej Akademii Nauk, cztonek Rady Programowej
Polskiego Stowarzyszenia Menedzeréw Logistyki i Zakupow.
Doswiadczony doradca i trener. Pracuje nad wprowadzeniem
mechanizmoéw profesjonalizujacych zarzadzanie zakupami w ramach
stosowania Prawa zamdwier publicznych. Kariere zawodowa rozpoczat
w firmie Royal Philips, gdzie byt odpowiedzialny za wdrazanie
najlepszych praktyk zakupowych na terenie CEE. Nastepnie spedzit
trzy lata w Chinach jako dyrektor eksportu, pozyskujac kontakty

i rozwijajgc wspbtprace z dostawcami z Azji. Po powrocie do Europy pie¢
lat pracowat jako dyrektor zarzadzajacy niemieckiej firmy doradczej
zajmujacej sie reorganizacja procesu zakupdw, realizujac i nadzorujac
projekty doradcze i optymalizacyjne.

NEGOCJACYJNE SPOTKANIE WRINGU!

Wez udziat w niecodziennym wyzwaniu!
Podczas konferencji gos¢ specjalny,

dr Daniel L. Shapiro, i gospodarz
spotkania, dr Witold Jankowski, zaprosza
uczestnikéw do negocjacyjnego ringu.
Przygotuj wyzwania negocjacyjne,

z ktorymi zmierzy sie nasz gos¢ specjalny i:

*» poznaj praktyczne sposoby radzenia sobie z trudnymi
wyzwaniami w trakcie negocjacji sprzedazowych,

» przetestuj strategie negocjacyjne, ktére poznasz
podczas konferencji,

* zadaj nurtujace Cie pytania i podziel si¢ wtasnymi
spostrzezeniami i wyzwaniami negocjacyjnymi.




Program konferengji

czesén.

dr Witold Jankowski

Sprzedawca negocjator: jak uczynié z negocjacji
potezne narzedzie zwigkszania marzy

i sprawiedliwego podziatu wartosci w procesie
sprzedazowym?

>> Rewolucja w rozmowach sprzedazowych i co z tego
wynika dla negocjacji

>> Strategiczna rola negocjacji sprzedazowych:
jakie kompetencje negocjacyjne musi dzi$ posiadac¢
handlowiec?

>> Wartos¢: kluczowa waluta nowej rzeczywistosci
sprzedazowej

>> Sposoby tworzenia i dzielenia wartosci dla klienta
W procesie sprzedazy

>> Szef sprzedazy jako negocjator: role i zadania

>> Negocjacje w trzech wymiarach (3D): jak zarzadzac
kluczowymi ptaszczyznami negocjacyjnymi?

>> Negocjacje z duzymi klientami
>> Rola negocjacji w zarzadzaniu kluczowymi klientami

>> Budowanie kompetencji negocjacyjnych w zespotach
sprzedazowych

czeséa.
dr Daniel L. Shapiro

Jak negocjowaé, by chcieli od nas

kupowaé? Skuteczne harwardzkie metody
maksymalizowania wartosci w negocjacjach
sprzedazowych

>> Nowe zasady gry w negocjacjach sprzedazowych:
co musisz zacza¢ robic inaczej, by zapewni¢ sobie sukces?

>> 5 najwazniejszych elementéw udanych negocjacji,
ktore zwieksza Twoja przewage w roli negocjatora -
zwlaszcza, gdy negocjujesz z trudnym i konfliktowym
przeciwnikiem

>> Jak krok po kroku tworzy¢ wygrywajace strategie
negocjacyjne?

Dzieki hgrwardz é/’ﬂ' metodzie
negocjacji sprzedazo Wyck dowiesz
sie takze ,J'aé uczymé Z emogji
pomocie narzedzie gwarantujgce
sukces w rozmowach ng szczycie!

>> Bariery psychologiczne, ktore zaklocaja negocjacje -
jak je przezwyciezy¢ u siebie i swojego rozmowcy?

>> Teoria relacyjnej tozsamosci (relational identity
theory): dlaczego kazdy lider organizacji, szef sprzedazy
i handlowiec powinien jg znac oraz czym predzej zaczac¢
stosowac?

>> Nowe narzedzia do obrony marzy i prowadzenia
konstruktywnego dialogu w negocjacjach sprzedazowych,
w ktore musisz wyposazy¢ swoich handlowcow

>> Negocjacje oparte na zainteresowaniu (interest-
-based negotiation) - autorska metoda, ktoéra zapewni
Ci przewage

>> Tworz, dziel i... rzadz! Metody kreowania dodatkowej
wartosci dla sprzedajgcego i kupujgcego oraz jej podziatu
na dalszych etapach negocjacji

>> Typowe bledy negocjacyjne, ktore moga zaprzepascic
Twoje szanse na sukces sprzedazowy

>> Negocjuj nienegocjowalne, czyli jak zamienic trudne
rozmowy sprzedazowe w spektakularny sukces?

>> Jak przezwyciezy¢ impas w negocjacjach
sprzedazowych, by nie dopusci¢ do zerwania rozmow?
Sprytne techniki i narzedzia do zastosowania w sytuacjach
kryzysowych

>> Sekrety doswiadczonego negocjatora: zaskakujgce
wyzwania, ktore mogg zaskoczy¢ Cie podczas rozméow
negocjacyjnych

CzESC 3.

Adam Bernacki

Ewolucja zakupéw a wyzwania negocjatora

>> Zmiany w organizacji zakupow: dla kogo s3 szansa,
a kogo wyeliminujg z gry?

>>Wyjdz z impasu i wygrywaj, czyli strategie pozwalajgce
osiagna¢ porozumienie nawet w trudnych sytuacjach
negocjacyjnych

>> Handlowiec negocjator w $wiecie dynamicznych
zmian: jak tworzyc¢ wartosc dla klienta, gdy reguly gry
zmieniajg sie tak szybko?

2al/
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Osobiste zaproszenie

I Ty mozesz zostac¢ Swietnym
negocjatorem!

Podrozujac po swiecie i zajmujac sie rozwigzywaniem konfliktow
w ogarnietych wojna krajach, doradzaniem politykom

czy nauczaniem skutecznych technik prowadzenia negocjacji
sprzedazowych w firmach, zawsze wychodze z jednego zatozenia.
Kazdy konflikt, negocjacje czy rozmowe sprzedazowa mozna
zakonczy¢ satysfakcjonujacym wynikiem dla obu stron. Nawet
wtedy, gdy sytuacja wyjSciowa wydaje nam sie beznadziejna.
Weciaz wielu prezesow, szefow sprzedazy, handlowcow wierzy,

ze skuteczni negocjatorzy to ludzie, ktérzy jak z rekawa sypia
sztuczkami perswazyjnymi i skomplikowanymi strategiami,
dzieki ktorym sprytnie przewiduja kazdy ruch przeciwnika.
Takie przekonanie smiato mozemy wtozy¢ miedzy bajki.

Sekretem dobrych negocjatoréw wcale nie sa tajemne sztuczki,
ale doskonate przygotowanie i znajomosc¢ narzedzi i sposobow

dziatania w sytuacji negocjacyjnej. Mysle, ze to $wietna wiadomos¢:

wspanialym negocjatorem (zwtaszcza w obliczu wymagajacych
rozmow sprzedazowych) moze stac sie kazdy - wystarczy
odpowiednia wiedza oraz nastawienie zorientowane na tworzenie
wartosci i zmniejszenie dystansu dzielgcego adwersarzy. W ten
sposob jestesmy w stanie negocjowac nawet to, co wydaje sie...
nienegocjowalne!

Bardzo sie ciesze, ze juz w czerwcu ponownie odwiedze Polske

i bede miat kolejng okazje, by podzieli¢ sie z uczestnikami
konferencji ,,Harvard Business Review Polska” moimi autorskimi
metodami skutecznych negocjacji - tym razem skupimy sie

na zgtebianiu technik prowadzenia negocjacji sprzedazowych.

Obiecuje, ze bedzie to bardzo intensywne, zajmujace spotkanie,
z ktérego wyjdziesz bogatszy o caty arsenat przydatnych metod,
Swietnych pomystéw i sposobéw na osigganie wspaniatych
wynikéw w negocjacjach. Uzbroj sie w trudne pytania

oraz apetyt na zdobywanie nowych umiejetnosci i...

mam nadzieje, Ze widzimy sie juz 4 czerwca w Warszawie!
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Gwarancja korzysci HBRP

Jesli po zakonczeniu konferencji uznaja
Panstwo, ze omawiane techniki nie maja
zastosowania w Panstwa przypadku badz
beda mieli Panstwo jakiekolwiek zastrzezenia
dotyczace jakosci prowadzenia konferencji
lub towarzyszacych jej materiatow, oferujemy
catkowity zwrot kosztow uczestnictwa!

Z udzialem w konferencji nie wigze sie

zadne ryzyko, a tylko mozliwo$¢ osiagniecia
wymiernych korzysci w postaci praktycznych
umiejetnosci oraz nowych rozwiazan w firmie.
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redaktor naczelny
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Wykorzystaj petnie potencjatu —
swojego i swoich handlowcow

Bez wzgledu na profil, wielkos¢ i branze
Twojej firmy mozesz zbudowac skuteczny
i efektywny zespot sprzedawcow:

« zrozum naturalne ograniczenia
handlowcow i pom¢éz im je Swiadomie
pokonywac, podnoszac ich efektywnos¢
izaangazowanie w realizacje budzetu,

« przekonaj sie, jak indywidualizowac
motywowanie handlowcow pod katem ich
predyspozycji, przyspieszajac tym samym
pozytywne zmiany w ich zachowaniu,

« zastosuj najnowsze naukowe metody

przelamywania barier w pozyskiwaniu
iutrzymywaniu klienta.

Zgtos udziat w konferencji, ktéra odmieni Twoja sprzedaz!
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