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ZALOZENIA PREZENTACJI

Motto: jesli zasigdziesz do stotu negocjacyjnego mowigc, ze znasz ostateczng
prawde i wiesz jak powinno wyglgdac finalne rozwigzanie,
nie osiggniesz nic [Harri Holkeri].

Cel: wskazanie w jaki sposob nalezy zarzgdzac relacjami z interesariuszami
organizacji poprzez negocjacje.

Program:

Interpretacje negocjacji

Zaleznos¢ pomiedzy negocjacjami a relacjami z partnerami organizacji
Proponowana interpretacja zarzgdzania relacjami

Definicja interesariuszy

Charakterystyka rodzajow interesariuszy

Propozycja zasad i zalecen w zakresie zarzgdzania relacjami z interesariuszami

N o a0 kW0 Dd P

Podsumowanie



1. Interpretacje negocjacji

Proces — ztozone dziatanie rozciggniete w czasie, obejmujgce szereg pod-procesow (etapdéw), a
w ich ramach szczegotowych dziatan, realizowanych kolejno, rownolegle lub cyklicznie.

Metoda kierowania konfliktem pomiedzy stronami, dgzgcymi do realizacji wtasnych celéw oraz
uzyskania jak najlepszych rezultatow, poszukiwanie rozwigzan kwestii spornych.

Metoda osiggania porozumienia - dotyczy zamierzonego wyniku negocjacji, korzystnego dla
ich stron, interpretacja ta stanowi niezbedne ,dopetnienie logiczne” poprzedniej.

Wzajemna zaleznos¢ stron - sScisty zwigzek powyzszych wymiaréw kooperacji i konkurencji —
wspotwystepowanie sprzecznych i wspdlnych celdéw i intereséw partnerow. Zaden nie moze
osiggnac swoich celow samodzielnie i zarazem kazdy moze pomaéc innym w realizacji ich celow.
Proces podejmowania decyzji (interakcyjny) - w fazie przygotowawczej realizowany przez
strony niezaleznie od siebie (z punktu widzenia ich celow). Potem nastepujg wzajemne
uzgodnienia w zakresie dwoch par zbiorow: alternatyw rozwigzan i kryteriow ich oceny,
okreslonych wczesniej dla kazdej ze stron z osobna. Wreszcie strony wybierajg kryteria z punktu
widzenia ich interesow i ustalajg zbior alternatyw, tj. czes¢ wspolng wstepnych opcii.

Proces komunikowania sie - wzajemnej wymiany informac;ji, ,przenikajgcy” proces negocjacji,
tj. wszelkie dziatania stron, od wstepnej prezentacji stanowisk, poprzez formutowanie i wymiane
ofert, przekonywanie sie, wyjasnianie watpliwosci itp., az do koncowych ustalen.

Proces wzajemnej wymiany — dokonywanej przez strony poprzez wzajemne ustepstwa i
uzgodnienia. Warunki wymiany muszg by¢ akceptowane przez wszystkich negocjatorow.
Proces tworzenia wartosci — dgzenie do osiggniecia przez strony wspoélnych korzysci, dzieki
tworzeniu dodatkowych wartosci, ktorych uzyskanie nie bytoby mozliwe bez negocjacji.



2. Zaleznos¢ pomiedzy negocjacjami a relacjami z partnerami
organizacii

1. Nawigzywanie i podtrzymywanie stosunkow partnerskich poprzez
negocjacje. Stanowig one — jako zmienna niezalezna - narzedzie
ksztattowania relacji, bedacych zmienng zalezng. Jest to zatem
zagadnienie pierwotne, bardziej eksponowane w niniejszej prezentacii.

2. Okreslenie miejsce i roli relacji partnerskich — jako zmiennej
niezaleznej — warunkujgcej proces negocjacji, stanowigcych zmienng
zalezng oraz zarzgdzanie tymi relacjami. Jest to zagadnienie dualne, o
pomocniczym znaczeniu w ponizszych rozwazaniach.




3. Proponowana interpretacja zarzadzania relacjami

Ogot dziatan podejmowanych w organizacji w celu oddziatywania na relacje z jej

interesariuszami w taki sposob, aby w mozliwie najwiekszym stopniu przyczyniaty sie

one do osiggania wymaganego poziomu efektywnosci jej funkcjonowania. Osiggniecie

tego celu obejmuje realizacje dwoch nastepujgcych celéow czgstkowych:

1) nawigzywanie, podtrzymywanie, wzmacnianie itp. relacji pozytywnie wptywajgcych
na efektywnosc firmy,

2) zrywanie, zmienianie, osfabianie itp. relacji negatywnie oddziatujgcych na
efektywnosc¢ organizacii.

Zarzgdzanie relacjami przenika wszystkie dziedziny (obszary, procesy) dziatalnosci

organizacji, zatem jego cele szczego6towe sg uwarunkowane specyfikg tych dziedzin, w

ktorych wystepujg swoiste relacje z rodzajami interesariuszami adekwatnymi do tych

obszaréw, np. z pracownikami w ksztattowania stosunkéw pracy, dostawcami przy

precyzowaniu warunkow dostaw, réznymi jednostkami organizacyjnymi w trakcie

tworzenia budzetu, podwykonawcami pry ustalaniu harmonogramu projektu itp.

Odnosi sie do specyficznego zasobu, ktory stanowi ogot relacji firmy z  jej

Interesariuszami, zwiaszcza tych pozytywnych, silnych i trwatych, szczegolnie w

ramach partnerstwa strategicznego. Jest to istotha czescig niematerialnych aktywow

organizaciji. Tym bardziej, iz relacje takie przyczyniajg sie do generowania wartosci.



4. Definicja interesariuszy — dwa sposoby interpretacji.

1.Szerszy — kazdy, kto moze wptywac¢ na organizacje, lub znajduje sie pod jej wptywem, w
jakikolwiek sposob jest zaangazowany w jej interesy lub zgtasza wobec niej jakies zgdania.
,Grupy lub jednostki, ktore mogg wptywacC na organizacje, lub podlegac jej oddziatywaniu”
[Freeman 1984, s. 21], ,bezposrednio lub posrednio zainteresowane dziatalnoscig organizacji
w jej dgzeniach do osiggania celow” [Stoner, Freeman i Gilbert 1997, s. 80].

2. Wezszy, zaktadajacy, ze firma nie moze zaspakajaC oczekiwan wszystkich interesariuszy,
winna wiec skoncentrowac sie na realizacji celdw ograniczonej ich grupy, majgcych realny
wptyw na jej dziatanie i oczekujgcych z tego tytutu korzysci. ,Dlatego tez w nowszych
definicjach grup interesow akcentuje sie nie tylko zgtaszanie zgdan wzgledem
przedsiebiorstwa, ale rowniez mozliwos¢ ich egzekucji” [Leksykon zarzgdzania... 2004, s.
151-152]. Zdaniem K. Obtdja [2007, s. 217] ,strategiczni partnerzy spetniajg dwa warunki: po
pierwsze, majg swojg ,stawke” w dziataniu firmy, w jej decyzjach i ich efektach; a po drugie,
sg w stanie wywrzecC efektywng presje na organizacje”.

Interesariuszy dzieli sie zwykle na dwie grupy: wewnetrznych (w firmie): wtascicieli (dominujgcych
udziatowcow lub akcjonariuszy, rade nadzorczg), menedzerdéw, pracownikOw oraz zewnetrznych
(z otoczenia): dostawcow i kooperantdéw, inwestoréow i partnerow w innych formach wspoétpracy,
odbiorcow (klientow), konkurentéw, instytucje finansowe, zwigzki zawodowe, wtadze panstwowe i
samorzgdowe (lokalne), instytucje edukacyjne i spoteczne, réznorodne grupy nacisku itp.

Za wazniejszy nalezy jednak uznac nastepujacy ich podziat:
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Poziom zainteresowania organizacja

[opracowanie wtasne na podstawie [Johnson, Scholes 1999, s. 216] i [Eden, Ackermann 1998, s. 121-125, 344-346].



5. Charakterystyka rodzajow interesariuszy

Rodzaje interesariuszy

Niezbedne dziatania organizaciji

Nazwa Opis

Wspoldziatajacy| Bardzo zainteresowani sytuacjg| Scista, szeroka wspétpraca, oparta na wzajemnych

(partnerzy) firmy i majgcy na nig bardzo duzy| zaufaniu, podtrzymywanie, a nawet wzmacnianie
wptyw - aktualni klienci, zwtaszcza| pozytywnych relacji z  kluczowymi partnerami,
strategiczni, kooperanci,| zarowno w wymiarze strategicznym, jak i operacyjnym
dostawcy, bank finansujgcy i|oraz ciggte doskonalenie wspotdziatania.
sponsorzy.

Wymagajacy Nie zainteresowani sytuacjg firmy,| Podtrzymywanie zadowolenia, dawanie satysfakcji

(roszczeniowi)

lecz majgcy na nig bardzo duzy
wptyw - potencjalni  Kklienci,
dostawcy, instytuty badawczo-
wdrozeniowe i grupy nacisku.

poprzez niezbedne $wiadczenia, zachecanie do
korzystnej wymiany, negocjowanie jej warunkow,
wykorzystujgc witasne atuty, w skrajnie trudnych
sytuacjach uleganie presji (wymiana
nieekwiwalentna).

Zainteresowani

Bardzo zainteresowani sytuacjg w

Identyfikowanie i analiza potrzeb informacyjnych oraz

(obserwujacy) |firmie, lecz nie majgcy na nig|biezgce komunikowanie sie w niezbednym zakresie
wiekszego wptywu, np. wiladze|poprzez dostarczanie rzetelnych, wiarygodnych,
lokalne, urzedy pracy, czy|petnych itp. danych oraz ksztattowanie pozytywnego
instytucje charytatywne. wizerunku dla zachecania do ewentualnej wspotpracy.

Nieznani Interesariusze nie zainteresowani | Ograniczone zaangazowanie, minimalny wysitek, ale

(anonimowi)

sytuacjg firmy i majgcy na nig
bardzo niewielki wptyw, np. firmy
z innej branzy, stowarzyszenia,
czy partie polityczne.

jednoczesnie uwazna obserwacja, monitorowanie |
analiza otoczenia pod katem mozliwosci pozyskania
potencjalnych parterow do wspotpracy, dotad
niezidentyfikowanych.




6. Propozycja zasad i zalecen w zakresie zarzgdzania relacjami
Z interesariuszami

Zasada trwalosci relacji — charakteryzowana poprzez czasokres (ciggtosc) trwania
relacji z interesariuszami i zakres kumulacji pozytywnych doswiadczen ze wspotpracy.
Stosowanie tej zasady wymaga stworzenia i ciggtego aktualizowania bazy wiedzy o
obecnych i potencjalnych interesariuszach oraz relacjach z nimi, a zwtaszcza analizy
spostrzezen wynikajgcych z tych relacji oraz ich znaczenia z punktu widzenia
efektywnosci dziatania.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajgcy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)
Permanentne, regularnie | State, rutynowe, Okresowe kontakty Incydentalne,
powtarzajgce sie relacje, | powtarzajgce sie W oparciu o ustalone |ograniczone
wrecz utrwalone w formie| kontakty | respektowane | przypadkowe
tradycji, czy zwyczaju. |w niezbednym zasady informowania. |interakcje.
zakresie wymiany.




Zasada intensywnosci

relacji — wyraza poziom natezenia (sity) relacji z

Interesariuszami, konkretyzowany poprzez dwa parametry: ich znaczenie z punktu
widzenia celow partnerow oraz ich czestotliwos¢ w okresie ich wspotpracy. Zbyt niski
poziom natezenia relacji moze powodowac ich ograniczenie, czy nawet zerwanie,
natomiast zbyt wysoki moze prowadzi¢ do powstawania niepotrzebnych konfliktow,
zwigzanych z negatywnym aspektem rutyny, czyli wzajemnego ,znudzenia sie sobg”.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajgcy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)
Ciggta i silna relacja, Srednie, zwykle Srednie natezenie Relacje stabe,
niejako rutynowa okresowe nieregularnych jednorazowe,
(w pozytywnym znaczeniu), | natezenie relacji, |relacji, zredukowane |ewentualnie
tj. na zasadzie ,rozumienia |w zaleznosci od |do minimum przez |kilkakrotne.

sie bez stow”.

doraznych potrzeb.

potrzebne dane.
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Zasada wspolnoty wartosci — dotyczy deklarowanych i\lub realizowanych wartosci
materialnych 1 niematerialnych, takich jak lojalnos¢, solidarnosc, rzetelnosc itp. oraz
okresla potencjalne granice partnerstwa w zakresie ich wspoitworzenia. Zarazem
konieczne jest unikanie wywotywania konfliktow dotyczacych wartosci jako typowych
przypadkow konfliktow niepotrzebnych, wynikajgcych z wzajemnego narzucania sobie
odmiennych wartosci.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajgcy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani

(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujgcy) (anonimowi)
Petna zgodnosc Czesciowa rozbieznos¢ | Przewaga Brak lub
(wspolnych) wartosci, |wartosci, ich zgodnos¢ dla| rozbieznych wartosci | przypadkowa
iIch rozwijanie oraz zawarcia niezbednego lub ograniczona ich |zgodnosc
wspottworzenie kompromisu, aczkolwiek |zgodnosc¢ w zakresie | wartosci.
na podstawie na akceptowalnym dostarczanych
konsensusu. poziomie. danych.
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Zasada wzajemnosci podmiotow relacji — identyfikuje, czy i w jakim stopniu
partnerzy negocjacji przychylnie reagujg na pozytywne reakcje i dziatania innych,
unikajg negatywnych posunie¢ oraz odwotujg sie do podobienstwa sytuacji, w ktorej
razem sie znajdujg, zgodnie ze starym porzekadtem ,nie czyn drugiemu, co tobie
niemite”. Wigze sie to z przyjeciem w momencie rozpoczynania kazdych konkretnych
relacji strategii zorientowanej na wspotdziatanie z partnerem oraz ewentualnej jej
zmiany na nastawiong na rywalizacje, gdy nie sprawdzi sie ta pierwsza strategia.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajgcy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)
Petne zrozumienie Akceptacja Zrozumienie potrzeb |Uprzejmosc, brak
pomiedzy partnerami |i spetnianie informacyjnych oraz | potrzeby akceptacji

oraz wzajemna
akceptacja oczekiwan
| wymagan.

oczekiwan (zgdan)
w niezbednym
zakresie.

akceptacja zasad
| warunkow
komunikacji.

| Zzrozumienia,
pozytywne
nastawienie.
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Zasada wiarygodnosci podmiotéow relacji - opiera sie na wzajemnym zaufaniu i
zatozeniu, ze partnerzy nie podejmujg wobec siebie fatszywych, niedozwolonych, czy
a hnawet tego rodzaju wypowiedzi,
selektywnosci w komunikowaniu sie. Sg w stosunku do siebie catkowicie rzetelni,
prawdomowni i przewidywalni. Nie zawodzg. Wiedzg czego mogg od siebie oczekiwac
| nic ich nie zaskakuje w negatywnym znaczeniu tego stowa.

nieetycznych dziatan,

tzw. potprawd, czy

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajgcy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani

(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujgcy) (anonimowi)
Catkowite zaufanie Ograniczona Rzetelnos¢ Nie ma podstaw
| petna wiarygodnos¢, |wiarygodnosc, | uzytecznosc do oceny
utrwalone na niezbedny poziom dostarczanych wiarygodnosci,
podstawie dobrych zaufania w zakresie |danych, ryzyko
doswiadczen wymiany swiadczen. |ograniczone ewentualnego
ze wspotpracy. zaufanie. zaufania.
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Zasada otwartosci i symetrii informacji — stanowi, iz pomiedzy wspotpracujgcymi

partnerami

nie ma zadnych barier

komunikacyjnych. Wszelkie

istothe dane

przeptywajg swobodnie i bez ograniczen. Kanaty komunikacyjne sg dostatecznie
drozne. Wymieniane informacje sg uzyteczne, tj. autentyczne, wiarygodne (ze
sprawdzonych zrodet), dostarczane we wiasciwym czasie i formie, w odpowiednigj
llosci i jakosci, do wiasciwych adresatow itp. Nie ma opdznien, brakow, czy
zafatszowan danych. Partnerzy sg ,dobrze poinformowani” i bezpieczni w wymiarze

Informacyjnym.
Rodzaje interesariuszy
Wspotdziatajacy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)

Petna droznosc¢ Niezbedne jest |Limitowana W zasadzie nie ma
kanatow komunikacji |zapewnienie uzytecznosc¢ danych |znaczenia ze wzgledu
oraz wymienianie uzytecznosci oraz zakres wymiany | na incydentalnosc
potrzebnych informacji | danych iInformacji — tylko w | kontaktéw, unikanie
0 wymaganym adekwatnych do | odpowiedzi na putapek
poziomie zakresu zgtaszane zadania. |informacyjnych.
uzytecznosci. Swiadczen.
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Zasada wzajemnego wsparcia — jest wyrazona poprzez zakres, w jakim podmioty
Interakcji wspomagajg sie wzajemnie w swoich dziataniach, szczegolnie w sytuacjach
trudnych, czy kryzysowych, zwtaszcza w relacjach z innymi podmiotami otoczenia, dla

wzmacniania sity przetargowej

| wiarygodnosci,

np. poprzez wspieranie ofert,

kredytowanie dziatan, udzielanie gwarancji, poreczanie umow, dostarczanie referencji
itp. Strony interakcji znacznie szerzej postrzegajg swoje role we wzajemnych
wspotdziataniu, wychodzgc po za waskie, szczegotowe cele pojedynczych transakgii.
Wymagane jest stworzenie wspodlnego ,,systemu wczesnego ostrzegania® 0 mozliwosci
wystgpienia trudnych sytuacji w ramach relac;i.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajgcy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)
Petny zakres WSsparcie w stopniu | Wsparcie tylko Uprzejme
wzajemnego niezbednym dla w zakresie sygnalizowanie
wspomagania |zaspokajania informowania, zgodnie | ewentualnosci
partnerow. potrzeb. Z oczekiwaniami. nawigzania kontaktu
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Zasada rownowagi — obejmuje dwie zasady czgstkowe. Pierwsza to zasada
komplementarnosci, okreslajgca w jakim stopniu rozwigzywanie problemow
merytorycznych i ksztattowanie wzajemnych stosunkow korzystnie wptywajg na siebie
nawzajem. Drugg zasade czgstkowg stanowi rozdzielnos¢€, okreslajgca zakres, w
jakim oba wymienione dziatania sg roztgczne, gdyz efektywna realizacja jednego z
nich nie powinna mieC¢ negatywnego wptywu na drugie i vice versa. Niewskazana jest
wiec akceptacja niekorzystnego porozumienia za cene utrzymania pozytywnych relaciji
z partnerem, badz tez pogorszenie wzajemnych stosunkow poprzez dagzenie do
uzyskania doraznych korzysci jego kosztem.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajacy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)
Wiasciwe zbilansowanie | Dominacja kwestii | Wylgcznie Zarowno
wartosci i znaczenia merytorycznych wsparcie zagadnienia
rozwazanych dziatan, nad ograniczonym | informacyjne, merytoryczne, jak
wzajemne wspomaganie | zakresem dotyczgce | kwestia relacji nie
sie w tym zakresie. ksztattowania potrzebnych majg zadnego
pozytywnych relacji. | danych. znaczenia.
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Zasada orientacji strategicznej (perspektywicznosci) — determinuje zakres, w jakim
konkretne transakcje mogg i\lub powinny by¢ jedynie etapem w ramach dtugofalowej
wspotpracy ich stron, czy nawet partnerstwa strategicznego. Jest ono oparte na
wzajemnym zaufaniu i zatozeniu, ze przy formutowaniu celow konkretnych transakcji
trzeba brac jako istotny punkt odniesienia ogolniejsze zamierzenia, wynikajgce z wizji |
misji organizacji. Moze sie zdarzycC, iz w danej sytuacji nie osigga ona pozgdanych
korzysci, zwtaszcza materialnych, a nawet ponosi wymierne straty. Jednakze
nawigzuje lub rozwija na tyle korzystne relacje z partnerem, iz dzieki nim moze
odniescC znaczgce korzysci w przysztosci, istotnie przewyzszajgce owag strate.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajacy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)
Aktualne potrzeby Dominacja kwestii Biezgce informowanie | Oczywisty
| wzajemne doraznych nad | ograniczenie brak
oczekiwania stron dtugofalowymi, perspektywy perspektywy

weryfikowane

| zaspakajane zgodnie
z zatozeniami
strategicznymi.

ewentualnie
postrzeganymi pod
katem przysztych
korzysci.

strategicznej

do prognozowanych
potrzeb
Informacyjnych

strategiczne.
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Zasada elastycznosci - przejawia sie wzajemnym oferowaniem przez podmioty relac;ji
zarowno jak najwiekszej ilosci korzystnych dla nich rozwigzan rozwazanych kwestii,
jak i dgzenie do uzyskania ich wymaganej uzytecznosci. Powinny one by¢ na tyle
adekwatne do warunkoéw dziatania i wspotdziatania, aby w przypadku ewentualnego
niepowodzenia w nawigzaniu korzystnej relacji z jednym partnerem, stworzyC sobie
mozliwosci pozyskania innych. Nalezy zatem dokonywac rzetelnej i wszechstronnej
oceny poszczegolnych transakcji w szerokim kontekscie rynkowym, co wymaga
posiadania znacznego potencjatu kompetenciji, zwtaszcza o charakterze relacyjnym.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajacy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)
Tworzenie warunkéw |Ograniczona | Elastycznosc Ewentualna potrzeba
sprzyjajgcych elastycznos¢, |zredukowana zakresem|elastycznosci

twoérczemu szukaniu
opcji rozwigzan i ich
wszechstronnej
analizy.

oferty oceniane
pod katem
zgtaszanych
oczekiwan.

wymaganych informacji
oraz akceptowanymi
metodami | formami
komunikowania sie.

przy poszukiwaniu
potencjalnych
partnerow

do wspotpracy.
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Zasada przechodniosci

Partnerstwo strategiczne powinno odzwierciedlac wzajemne

— opisuje wzajemne wspomaganie sie partnerow w
nawigzywaniu i utrzymywaniu partnerskich relacji z innymi podmiotami otoczenia, dla
tworzenia sieci wspoétdziatajgcych organizacji. Powinno sie podejmowac podobne
dziatania wspierajgce jak przy zasadzie wzajemnosci celem pozyskania poprzez
naszego dotychczasowego partnera nowych wspotpracownikow, a nawet sojusznikow.

,przycigganie sie”

partnerow posiadajgcych zdolnos¢ do nawigzywania wspotpracy, zawierania koalicji,
tworzenia alianséw itp. oraz dobre doswiadczenia w tym zakresie. Sprawdzeni
partnerzy strategiczni sg po prostu bardziej atrakcyjni i wiarygodni dla innych.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajacy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)
Nawigzywanie Potencjalne Ewentualne Brak, ewentualne
| podtrzymywanie posrednie przekazywanie posrednictwo

wszystkich relacji
niezbednych z punktu
widzenia celow
organizacji w sieci
powigzan.

zaspokajanie
potrzeb innych
podmiotow w
tancuchu
interakcji.

danych innym
odbiorcom w
zakresie ustalonym
przez strony
interakcji.

W hawigzywaniu
kontaktow,
zapoznawanie sie
| polecanie innym.
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Zasada selektywnosci — odzwierciedla zakres potencjalnych relacji, zwtaszcza
partnerskich, ktore nawigzuje i\lub podtrzymuje dana organizacja. Zaktada sie, iz nie
ze wszystkimi podmiotami powinna ona Nub moze ksztattowac relacje, zwlaszcza
pozytywne. Potencjalnych partnerow identyfikuje sie przy wykorzystaniu analizy
interesariuszy. Pochopne nawigzywanie zbyt licznych i\Nlub nieobiecujgcych relaciji
moze naraziC organizacje na rozpraszanie zasobow. Z drugiej jednak strony
ignorowanie potencjalnie atrakcyjnych partneréw pozbawia jg istotnych szans.

Rodzaje interesariuszy

Wspotdziatajacy Wymagajacy Zainteresowani Nieznani
(partnerzy) (roszczeniowi) (obserwujacy) (anonimowi)
WSszystkie konieczne Minimalna kontrola Ograniczona kontrola | Z natury
| wystarczajgce relacje |w zakresie w zakresie rzeczy
Z niezbedng liczbg zarzgdzania relacjami, | zarzgdzania kontakty sg
partnerow, uzasadniong | ograniczenie sie do relacjami, selektywne,
wymaganym poziomem | podmiotow do podmiotow nieplanowane
efektywnosci dziatania. |zgtaszajgcych zgdania | zgtaszajgcych | dorazne.
korzysci. zgdania informacyjne.
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7. Podsumowanie

Syntetyzujgc przedstawione zasady i zalecenia, mozna stwierdzi¢, iz w
negocjacjach z poszczegdlnymi rodzajami interesariuszy zalecania te mieszczg sie
na continuum: partnerstwo strategiczne — niezbedny zakres wspofpracy,
zredukowany do wymiany koniecznych Swiadczen - zakres wspofdziatania
ograniczony do komunikowania sie w niezbednym zakresie — brak, ewentualnie
Identyfikowanie potencjalnych mozliwosci wspotpracy.
Proponowane zestawienie zalecen ma dwojakiego rodzaju zastosowanie praktyczne:
1) diagnostyczne, tj. pozwala na identyfikacje i ocene aktualnych relacji z
interesariuszami;
2) prognostyczne, tzn. okresla zagrozenia i szanse zwigzane z nawigzywaniem i
ksztattowaniem relacji z nowymi, potencjalnymi interesariuszami.
Proponowana koncepcja zarzgdzania relacjami z interesariuszami ma uniwersalny
| kompleksowy charakter, obejmuje bowiem swoim zakresem wszystkie wymiary |
aspekty rozwazanego obszaru zarzgdzania. Mozna zaryzykowacC stwierdzenie, iz
potencjalnie koncepcja ta stanowi uzyteczne narzedzie opisu, analizy i
ksztaltowania relacji w praktyce.
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Z drugiej jednak strony przestrzeganie podanych zasad stanowi warunek
konieczny, ale niewystarczajagcy do sprawnej realizacji procesu zarzadzania
relacjami — nie jestesmy bowiem w stanie przewidzie¢ nastawien, dziatan, czy
zachowan innych stron negocjacji.

Ponadto, przedstawiona koncepcja ma charakter wstepny i wymaga uszczegotowienia
| udoskonalenia, w ramach pogtebionych prac badawczych autora, gtéwnie pod
katem wzbogacenia szczegoétowych narzedzi metodycznych, zwitaszcza o
charakterze ilosciowym. Chodzi przede wszystkim o stworzenie uzytkowych
procedur i technik identyfikacji celow i preferencji interesariuszy w negocjacjach oraz
analizy zwigzkow miedzy nimi.

Wymagana jest takze dalsza empiryczna weryfikacja proponowanej koncepcji, w

badaniach porownawczych, dotyczgcych roznorodnych negocjacji w roznego typu
organizacjach.
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Dziekuje za uwage...

[https://westom.pl/pozycjonowanie-przez-budowanie-relacji/]
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