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Plan czyli backlog

ÅNegocjacje ςǘŜƻǊƛŀΣ ǇǊŀƪǘȅƪŀΣ ŘƭŀŎȊŜƎƻ ǇǊŀǿƴƛƪ Ƴƽǿƛ ƻ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŀŎƘ ƛ 
ŘƭŀŎȊŜƎƻ ƴŀǎȊŀ Ǌƻƭŀ ƧŜǎǘ ǘŀƳ ǿŀȍƴŀ

ÅKazusy ςŀǳǘƻǊǎƪƛŜΣ ǿŘǊƻȍŜƴƛŀΣ ŎƘƳǳǊŀ

ÅZasady gry

ÅOrganizacja



Negocjacje ςǊƻƭŀ ǇǊŀǿƴƛƪƽǿ



.ŜȊǇƛŜŎȊŜƵǎǘǿƻ ǇǊŀǿƴŜ

1. .Ǌŀƪ ōƱťŘƽǿ ƪƻƴǎǘǊǳƪŎȅƧƴȅŎƘ όǇƻȊƻǊƴƛŜ ǇǊƻǎǘŜύ

a) ƴƛŜǇŜǿƴƻǏŏ ƴŀ ǇƻȊƛƻƳƛŜ ǳǎǘŀǿƻǿȅƳ

b) wiedza i specjalizacje

c) presja czasu



.ŜȊǇƛŜŎȊŜƵǎǘǿƻ ǇǊŀǿƴŜ

1. Brak ryzyka projektowego 

a) ǿƛŜŘȊŀ ōƛȊƴŜǎƻǿŀ ƛ ȊƴŀƧƻƳƻǏŏ ǎǇŜŎȅŦƛƪƛ ǇǊƻƧŜƪǘǳ

b) komunikacja z biznesem / PM

c) ŜǎƪŀƭŀŎƧŜ ƛ ǿŜǿƴťǘǊȊƴŜ ǇǊƻŎŜŘǳǊȅ αdisaster/ continuityǇƭŀƴέ



.ŜȊǇƛŜŎȊŜƵǎǘǿƻ ǇǊŀǿƴŜ

1. Optymalizacja prawna

a) ǇǊȊŜǇƛǎȅ ōŜȊǿȊƎƭťŘƴƛŜ ƻōƻǿƛŊȊǳƧŊŎŜ ŀ ǿȅƳŀƎŀƴƛŀ ǇǊƻƧŜƪǘǳ

b) ƳƻŘȅŦƛƪŀŎƧŜ κ ōǊŀƪ ƳƻŘȅŦƛƪŀŎƧƛ ǇǊȊŜǇƛǎƽǿ ǿȊƎƭťŘƴƛŜ 
ƻōƻǿƛŊȊǳƧŊŎȅŎƘ

c) konstrukcje dedykowane i ich rola w kontraktach IT



OGRANICZENIE ROLI 
INTERPRETACJI



²ǎǇŀǊŎƛŜ ǿ ǊƻȊǿƛŊȊŀƴƛŀŎƘ ōƛȊƴŜǎƻǿȅŎƘ

1. Modele biznesowe i projektowe 

2. ²ǎǇƽƱǇǊŀŎŀ Ȋ ƻǎƻōŀƳƛ ƳŜǊȅǘƻǊȅŎȊƴȅƳƛΣ ŜǎƪŀƭŀŎƧŀ ƛ ǊŀǇƻǊǘƻǿŀƴƛŜ

3. ²ŜǊȅŦƛƪŀŎƧŀ ǳƳƻǿȅ ƛ ȊŀƱŊŎȊƴƛƪƽǿ ƳŜǊȅǘƻǊȅŎȊƴȅŎƘ όƛΦŜΦ 
harmonogram)



Rola doradcy 

ÅhŘ ŎȊȅƴƴƻǏŎƛ ŦƻǊƳŀƭƴȅŎƘΣ 

ÅtǊȊŜȊ ŀƪǘȅǿƴŜ ŘƻǊŀŘȊǘǿƻ ǿ ŎȊťǏŎƛ ǇǊŀǿƴŜƧΣ 

Åtƻ ǇǊȊŜƧťŎƛŜ ŎŀƱƻǏŎƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ 

Å! ƴŀǿŜǘ Ǌƻƭƛ αǿǊƻƎŀ ǿŜǿƴťǘǊȊƴŜƎƻέΦ 



/Ŝƭ ŏǿƛŎȊŜƴƛŀ 

ÅUmowa -ōŜȊǇƛŜŎȊƴŀ ǇǊŀǿƴƛŜ ![9 ƧŜŘƴƻŎȊŜǏƴƛŜ ƻǇǘȅƳŀƭƛȊǳƧŊŎŀ 
ǊŜŀƭƛȊŀŎƧť ǇǊƻƧŜƪǘǳ

ÅInformacja o ryzykach, optymalnie plan ich ograniczenia

Åaƛǘ αǳƳƻǿȅ ƴŀ ȊƱŜ ŎȊŀǎȅέ



Negocjacje ςteoria i praktyka



Poznanie przeciwnika a poznanie siebie ςobcy 
ǎƳƻƪ ƎǊƻȋƴȅ ƛ ƧŜǎȊŎȊŜ ƎǊƻȋƴƛŜƧǎȊȅ ǎƳƻƪ ŜƎƻ

1. Zakres wywiadu (rynek, sytuacja finansowa, moment negocjacji) ς
ƧŜȍŜƭƛ ƧŜǎǘ ǘƻ ƴŀǎȊȅƳ ȊŀŘŀƴƛŜƳ

2. Poznanie siebie, BATNA, oczekiwania wobec negocjacji

3. Przygotowanie merytoryczne, bazy wiedzy, research

4. Yƛƭƪŀ ǘŜŎƘƴƛƪ ƴŀ ǿŀƭƪť ȊŜ ǎƳƻƪƛŜƳ ŜƎƻ



Fakty i mity

1. Zalew porad internetowych

2. b[tΣ Ƴƻǿŀ ŎƛŀƱŀ ƛ ƛƴƴŜ ŎȊŀǊȅ

3. "win -ǿƛƴϦ ŀ ȍȅŎƛŜ ŎƻŘȊƛŜƴƴŜ



Yƛƭƪŀ ǇǊȊȅƪƱŀŘƽǿ ŘƻǏŏ ǏƳƛŜǎȊƴȅŎƘ



http:// superbiz.se.pl/firma/10 -zasad-skutecznych-negocjacji_189538.html

1. Pozytywne nastawienie

tƻŘǎǘŀǿƻǿŊ ȊŀǎŀŘŊ ǇǊȊŜŘ ǊƻȊǇƻŎȊťŎƛŜƳ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ƧŜǎǘ pozytywny stosunek do 
strony przeciwnejΦ bƛŜ ƳƻȍŜƳȅ ȊŀǎƛŀŘŀŏ Řƻ ǊƻȊƳƽǿ Ȋ ƪƻƴǘǊŀƘŜƴǘŜƳΣ ƪǘƽǊŜƳǳ ƴƛŜ 
ǳŦŀƳȅ ƛ Ȋ ƎƽǊȅ ǇƻŘŜƧǊȊŜǿŀƳȅΣ ȍŜ ōťŘȊƛŜ ŎƘŎƛŀƱ ǿȅǿƛŜǏŏ ƴŀǎ ǿ ǇƻƭŜ.

2. Zdecydowanie

.ŀǊŘȊƻ ǿŀȍƴŊ ǊȊŜŎȊŊ ƧŜǎǘ ǊƽǿƴƛŜȍ ǘƻΣ ŀōȅ ƴŜƎƻŎƧŀǘƻǊ ƳƛŀƱ ǳǇƻǿŀȍƴƛŜƴƛŜ Řƻ ǇƻŘƧťŎƛŀ 
ŘŜŎȅȊƧƛ ǿ ƛƳƛŜƴƛǳ ŦƛǊƳȅΦ WŜǏƭƛ ŘŜƭŜƎǳƧŜǎȊ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀ Řƻ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ 
ǎȊŎȊŜƎƽƱƻǿƻ ǇƻƛƴǎǘǊǳǳƧ ƎƻΣ ƴŀ Ŏƻ ƳƻȍŜ ǎƛť ȊƎƻŘȊƛŏΣ ŀ ƧŀƪƛŎƘ ǿŀǊǳƴƪƽǿ ƴƛŜ ƳƻȍŜ 
ŀōǎƻƭǳǘƴƛŜ ǇǊȊȅƧŊŏΦ wȊŜŎȊŊ ŀōǎƻƭǳǘƴƛŜ ƴƛŜŘƻǇǳǎȊŎȊŀƭƴŊ ƧŜǎǘΣ ŀōȅ Ƨǳȍ Ǉƻ ƻǎƛŊƎƴƛťŎƛǳ 
ƪƻƳǇǊƻƳƛǎǳ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪ ƴǇΦ ǘŜƭŜŦƻƴƻǿŀƱ Řƻ ǎȊŜŦŀ Ȋ ǇȅǘŀƴƛŜƳΣ ŎȊȅ ƴŀ ǇŜǿƴƻ ƳƻȍŜ 
ǇƻŘǇƛǎŀŏ ŘƻƪǳƳŜƴǘȅ ƴŀ ǿȅƴŜƎƻŎƧƻǿŀƴȅŎƘ ǿŀǊǳƴƪŀŎƘΦ ¢ŀƪŀ ǎȅǘǳŀŎƧŀ ǿȅƎƭŊŘŀ 
ƴƛŜǇƻǿŀȍƴƛŜΦ CƛǊƳŀΣ ƪǘƽǊŜƧ ǇǊȊŜŘǎǘŀǿƛŎƛŜƭ ƴƛŜ ƧŜǎǘ ƻŘǇƻǿƛŜŘƴƛƻ ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀƴȅΣ 
ǎǇǊŀǿƛŀ ƴƛŜ ƴŀƧƭŜǇǎȊŜ ǿǊŀȍŜƴƛŜΦ ! ǘƻ Ȋ ƪƻƭŜƛ ȋƭŜ ǊƻƪǳƧŜΣ ƧŜǏƭƛ ŎƘƻŘȊƛ ƻ ǇǊȊȅǎȊƱŜ 
interesy.
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оΦ tŜǿƴƻǏŏ ǎƛŜōƛŜ ƛ ƻŘǿŀƎŀ
5ƻōǊȅ ƴŜƎƻŎƧŀǘƻǊ ǇǊȊŜŘŜ ǿǎȊȅǎǘƪƛƳ ǇƻǿƛƴƛŜƴ ōȅŏ ǇŜǿƴȅ ǎƛŜōƛŜΣ ƻŘǿŀȍƴȅ ƛ 
ǏƳƛŀƱȅΦ aŀ ǿƛŜŘȊƛŜŏΣ Ŏƻ Ǌƻōƛ ƛ Ŏƻ ƳƽǿƛΦ !ƭŜ ǳǿŀƎŀ - wszystkie te cechy nie 
ǇƻƳƻƎŊΣ ƧŜǏƭƛ ƧŜŘƴƻŎȊŜǏƴƛŜ ōťŘȊƛŜ ƴƛŜƪƻƳǇŜǘŜƴǘƴȅ ƛ ƎǊǳōƛŀƵǎƪƛΣ ōťŘȊƛŜ 
ǘǊŀƪǘƻǿŀƱ ǇǊȊŜŎƛǿƴƛƪŀ Ȋ ǿȅȍǎȊƻǏŎƛŊ ƭǳō ǇƻƎŀǊŘŊΦ
пΦ ¦ƳƛŜƧťǘƴƻǏŏ ǎƱǳŎƘŀƴƛŀ
²ŀȍƴŀ ƧŜǎǘ ǘŀƪȍŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŏ ǎƱǳŎƘŀƴƛŀΦ /ŜŎƘŀ ǘŀ ǿƛŊȍŜ ǎƛť ȊŜ ȊŘƻƭƴƻǏŎƛŊ 
ŀƴŀƭƛȊƻǿŀƴƛŀ ŀǊƎǳƳŜƴǘƽǿ ǊƻȊƳƽǿŎȅΣ ƭƻƎƛŎȊƴŜƎƻ ŦƻǊƳǳƱƻǿŀƴƛŀ ǎǿƻƛŎƘ ƻǇƛƴƛƛ 
ƛ ǇƻǎǘǳƭŀǘƽǿΦ
рΦ ½ŘƻƭƴƻǏŏ ŜƳǇŀǘƛƛ
¢ƻ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŏ ǇƻǎǘŀǿƛŜƴƛŀ ǎƛť ǿ ǎȅǘǳŀŎƧƛ ƻǎƻōȅ ȊƴŀƧŘǳƧŊŎŜƧ ǎƛť Ǉƻ ŘǊǳƎƛŜƧ 
ǎǘǊƻƴƛŜΦ ½ ōŀŘŀƵ ǎƻŎƧƻƭƻƎƽǿ ǿȅƴƛƪŀΣ ȍŜ ƭŜǇƛŜƧ ǇƻǿƛŜǊȊȅŏ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŜ 
ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ƻǎƻōƛŜ ƻ ŘǳȍŜƧ ƪǳƭǘǳǊȊŜ ƻǎƻōƛǎǘŜƧ ƛ ǇƻǘǊŀŦƛŊŎŜƧ ǎƱǳŎƘŀŏ ƴƛȍ ƪƻƳǳǏ 
nadmiernie pewnemu siebie i agresywnemu.
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7. Dyplomacja

bŀǿŜǘ ƧŜǏƭƛ ȊŀǳǿŀȍȅǎȊ ƴƛŜƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧť ƭǳō ōǊŀƪƛ ǊƻȊƳƽǿŎȅΣ ƴƛŜ ǿȅǘȅƪŀƧ Ƴǳ 
ƛŎƘΦ tŀƳƛťǘŀƧΣ ȍŜ ƳƻȍŜ ƻƴ ǇƻǿǘƽǊȊȅŏ ǇǊȊŜōƛŜƎ ǿŀǎȊȅŎƘ ǊƻȊƳƽǿ ƻǎƻōƛŜΣ ƪǘƽǊŀ 
ōťŘȊƛŜ ƳƛŀƱŀ ǿǇƱȅǿ ƴŀ ǇǊȊȅǎȊƱŜ ƛƴǘŜǊŜǎȅ Ȋ ǘǿƻƧŊ ŦƛǊƳŊΦ {ǘŀǊŀƧ ǎƛť ōȅŏ ƳƛƱȅ ƛ 
pozytywnie nastawiony,ŀ ȊƻǎǘŀƴƛŜǎȊ ŘƻōǊȊŜ ȊŀǇŀƳƛťǘŀƴȅΦ όΧ)

уΦ 9ƭŀǎǘȅŎȊƴƻǏŏ ƛ ȊŘƻƭƴƻǏŏ Řƻ ƪƻƳǇǊƻƳƛǎǳ

9. Dobre przygotowanie

²ƛŜƭǳ ǎǇŜŎƧŀƭƛǎǘƽǿ ƧŜǎǘ ȊŀŘƴƛŀΣ ȍŜ ƴŀ ǎǳƪŎŜǎ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ǎƪƱŀŘŀ ǎƛť ǇǊȊŜŘŜ 
ǿǎȊȅǎǘƪƛƳ ŘƻōǊŜ ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀƴƛŜΣ ȊǿƛŊȊŀƴŜ Ȋ ŘƻǎǘťǇŜƳ Řƻ ǿƱŀǏŎƛǿȅŎƘ 
ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛΣ ŀ ŘƻōǊȅ ƴŜƎƻŎƧŀǘƻǊ ǇƻǏǿƛťŎŀ фл ǇǊƻŎŜƴǘ ŎȊŀǎǳ ƛ ŜƴŜǊƎƛƛ ƴŀ 
przygotowania do rozmowy.

10. Komunikacja niewerbalna



Kilka innych porad

Å¢ƻƴ ƎƱƻǎǳ Ƴŀ ǏǿƛŀŘŎȊȅŏ ƻ ǘȅƳΣ ȍŜ ƴŜƎƻŎƧŀǘƻǊ ƧŜǎǘ ǇŜǿƛŜƴ ǎǿƻƛŎƘ ǊŀŎƧƛ ƛ 
ǿƛŜΣ Ŏƻ ŎƘŎŜ ƻǎƛŊƎƴŊŏΦ tƻȊŀ ǘȅƳ ƴƛƎŘȅ ƴƛŜ Ƴƻȍƴŀ ǿȅǊŀȍŀŏ ǎǿƻƧŜƎƻ 
ȊŀǎƪƻŎȊŜƴƛŀΣ ƴŀŘƳƛŜǊƴŜƧ ǊŀŘƻǏŎƛΣ ƴƛŜȊŀŘƻǿƻƭŜƴƛŀ ŎȊȅ ǘŜȍ ǎŀǘȅǎŦŀƪŎƧƛ 
(netakademia).

ÅwƻȊǇƻŎȊȅƴŀƧ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŜ ƻŘ ǘȅŎƘ ǎǇǊŀǿΣ Ŏƻ Řƻ ƪǘƽǊȅŎƘ -Ƨŀƪ ǎŊŘȊƛǎȊ-
ƻǎƛŊƎƴƛŜŎƛŜ ǇƻǊƻȊǳƳƛŜƴƛŜΦ YǿŜǎǘƛŜ ƴŀƧǘǊǳŘƴƛŜƧǎȊŜ ǇƻȊƻǎǘŀǿ ƴŀ ƪƻƴƛŜŎΣ 
ƴŀǿŜǘ ƧŜǏƭƛ ǿȅŘŀƧŜ Ŏƛ ǎƛť ƭƻƎƛŎȊƴŜ ǊƻȊǇƻŎȊȅƴŀƴƛŜ ƻŘ ǘŜƎƻΣ Ŏƻ ƳƻȍŜ 
ǳƴƛŜƳƻȍƭƛǿƛŏ ƪƻƳǇǊƻƳƛǎΦ όnf.pl)



Cialdiniƛ ǿǇƱȅǿ ǎǇƻƱŜŎȊƴȅ
Robert CialdiniΣ ²ȅǿƛŜǊŀƴƛŜ ǿǇƱȅǿǳ ƴŀ ƭǳŘȊƛΣ ǘŜƻǊƛŀ ƛ ǇǊŀƪǘȅƪŀ



wŜƎǳƱŀ ǿȊŀƧŜƳƴƻǏŎƛ 
(jak Ty mnie, tak ja tobie - taktyka 
ǇƻǿƛŊȊŀƴƛŀ ƪƭŀǳȊǳƭΣ ƳŜǘƻŘȅ 
sekwencyjne)



{ǇƻƱŜŎȊƴȅ ŘƻǿƽŘ ǎƱǳǎȊƴƻǏŎƛ 
όǿǎȊȅǎŎȅ ǘŀƪ ǊƻōƛŊΣ ǳȊŀǎŀŘƴƛŜƴƛŜ 
Řƭŀ ōǊŀƪǳ ǊȊŜǘŜƭƴƻǏŎƛύ



wŜƎǳƱŀ ƭǳōƛŜƴƛŀ ƛ ǎȅƳǇŀǘƛƛ όǎƳƻƪΗύ



²ǇƱȅǿ ŀǳǘƻǊȅǘŜǘǳ 
όƴƛŜŎƘ ȍȅƧŊ ǇǊƻŦŜǎƻǊƻǿƛŜύ



wŜƎǳƱŀ ƴƛŜŘƻǎǘťǇƴƻǏŎƛ 
όƪƭŀǎȅƪŀ ŘƻǎǘŀǿŎƽǿ - kalendarz 
roku obrotowego)



½ŀŀƴƎŀȍƻǿŀƴƛŜ ƛ ƪƻƴǎŜƪǿŜƴŎƧŀ 
(negocjacje w toku kontraktu)



Wŀƪ ǎƛť ōǊƻƴƛŏ

ÅAnaliza stanu faktycznego i prawnego, czyli wiedza

ÅWsparcie i konsultacje

Å¦ǿŀƎŀ ƴŀ ƳŜǘƻŘȅ ǎŜƪǿŜƴŎȅƧƴŜΣ ǊŜǎŜǘ ǳȊƎƻŘƴƛŜƵ

Å½ŘǊƻǿȅ ǊƻȊǎŊŘŜƪ



Wŀƪ ǎƛť ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀŏ

Å5ǳȍƻ ŘȅǎƪǳǎƧƛ Ȋ ƪƭƛŜƴǘŜƳ ƴŀŘ ƳƻŘŜƭŜƳ ōƛȊƴŜǎƻǿȅƳ

Å5ǳȍƻ ŘȅǎƪǳǎƧƛ ǿŜǿƴťǘǊȊƴŜƧ ƴŀŘ ƳƻŘŜƭŜƳ ǇǊŀǿƴȅƳ

ÅWŜǏƭƛ ǘȅƭƪƻ ƳƻȍŜƳȅ -Ƴȅ ǇƛǎȊŜƳȅ ǳƳƻǿť

ÅYƻƴǘǊƻƭŀ ƻŘŜƧǏŎƛŀ ƻŘ ȊŀƱƻȍŜƵ ōƛȊƴŜǎƻǿȅŎƘ ƛ ǇǊŀǿƴȅŎƘΣ ŜǎƪŀƭŀŎƧŀ ƛ 
raportowanie

ÅCzas na drugie czytanie / cross kontrola



½ ŎȊŜƎƻ ōťŘŊ ƴŀǎ ǊƻȊƭƛŎȊŀŏ

Å.ƱťŘȅ ǇǊŀǿƴŜ -ȊŜǊƻ ƭƛǘƻǏŎƛ

Å.Ǌŀƪ ƳŜŎƘŀƴƛȊƳƽǿ ȊŀōŜȊǇƛŜŎȊŀƧŊŎȅŎƘ ǊŜŀƭƛȊŀŎƧť ǇǊƻƧŜƪǘǳ -ȊŀƭŜȍȅ

ÅBrak wykazania ryzyk- ryzyko

ÅaƻȍŜ ōȅŏ Ȋŀ ǿǎȊȅǎǘƪƻΣ ŎȊȅƭƛ ƘƛǎǘƻǊƛŀ ǘŀōŜƭƪƛ Ȋ ƻŎŜƴŀƳƛ ryzyk



5ƭŀŎȊŜƎƻ ǘŀƪ ȋƭŜ ƴŜƎƻŎƧǳƧŜƳȅΚ

Å.ƻ ǘŀƪ ƴŀǇǊŀǿŘť ƴŀƳ όƪƭƛŜƴǘƻǿƛύ ƴŀ ǘȅƳ ƴƛŜ ȊŀƭŜȍȅ ςƭŜƪŎŜǿŀȍŜƴƛŜ 
warstwy kontraktowej

ÅPresja czasu

ÅtǳƱŀǇƪŀ ǿŀǊǘƻǏŎƛ ǇǊƻƧŜƪǘƽǿ L¢

ÅtǊƻŦŜǎƧƻƴŀƭƛȊƳΣ ŀ ƴŀǿŜǘ ƳŀƎƛŀ ǎǇǊȊŜŘŀǿŎƽǿ

Å.ǳŘȍŜǘ ƴŀ ǇǊŀǿƴƛƪƽǿ κ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŜ



Dekalog zwinnych negocjacji



Manifest Agile 

Å[ǳŘȊƛŜ ƛ ƛƴǘŜǊŀƪŎƧŜ ǇƻƴŀŘ ǇǊƻŎŜǎȅ ƛ ƴŀǊȊťŘȊƛŀΦ

Å5ȊƛŀƱŀƧŊŎŜ ƻǇǊƻƎǊŀƳƻǿŀƴƛŜ ǇƻƴŀŘ ǎȊŎȊŜƎƽƱƻǿŊ ŘƻƪǳƳŜƴǘŀŎƧťΦ

Å²ǎǇƽƱǇǊŀŎŀ Ȋ ƪƭƛŜƴǘŜƳ ǇƻƴŀŘ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧť ǳƳƽǿΦ

ÅwŜŀƎƻǿŀƴƛŜ ƴŀ ȊƳƛŀƴȅ ǇƻƴŀŘ ǇƻŘŊȍŀƴƛŜ Ȋŀ ǇƭŀƴŜƳ



Wŀƪ ǇǊȊŜƴƛŜǏŏ ǘƻ ƴŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŜ

Å½ƴŀƧƻƳƻǏŏ ǿƱŀǎƴȅŎƘ ǇƻǘǊȊŜōΣ ƻƎǊŀƴƛŎȊŜƵ ƛ ryzykǇƻƴŀŘ ŀƴŀƭƛȊŊ 
sytuacji drugiej strony

ÅPotrzeby klienta ponad potrzebami drugiej strony

Å9ƭŀǎǘȅŎȊƴƻǏŏ ƛ ǘǿƽǊŎȊƻǏŏ ǇƻƴŀŘ ǳǘŀǊǘȅƳƛ ǎŎƘŜƳŀǘŀƳƛ ǇǊŀǿƴȅƳƛ

ÅRealizacja projektu ponad formalne zabezpieczenia



wƻƭŀ ǇǊŀǿƴƛƪƽǿ Ǉƻ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŀŎƘ



α5ŜŎȅȊƧŊ YƻƳƛǘŜǘǳ {ǘŜǊǳƧŊŎŜƎƻ 9ǘŀǇ L ȊƻǎǘŀƱ ǇƻŘȊƛŜƭƻƴȅ ƴŀ 9ǘŀǇ Iaoraz 
Etap IbΣ ǇǊȊȅ ŎȊȅƳ ȊŀƪǊŜǎ ƛ ƘŀǊƳƻƴƻƎǊŀƳ ŜǘŀǇƽǿ ƻǇƛǎŀƴŜ ǎŊ ǿ 
ȊŀƱŊŎȊƴƛƪŀŎƘ о! ƛ о. Řƻ ƴƛƴƛŜƧǎȊŜƎƻ ŀƴŜƪǎǳέ



bŀŘȊƽǊ ǇǊƻƧŜƪǘƻǿȅΥ

Å½ƎƻŘƴƻǏŏ Ȋ ǳƳƻǿŊΣ ǿȅƳŀƎŀƴƛŀ ŦƻǊƳŀƭƴŜ όǊȅƎƻǊ ƴƛŜǿŀȍƴƻǏŎƛύΣ ȊƳƛŀƴȅ 
umowy

ÅYƻǊŜǎǇƻƴŘŜƴŎƧŀ ǎǘǊƻƴ ƛ ŜǎƪŀƭŀŎƧŀ ȊŀƎǊƻȍŜƵ

Å!ǊŎƘƛǿƛȊŀŎƧŀ ŘƻǿƻŘƽǿ

Å²ǎǇŀǊŎƛŜ ōƛŜȍŊŎŜ



¢ǊƻŎƘť ǎȅǘǳŀŎƧƛ ǎȊŎȊŜƎƽƭƴȅŎƘΥ 

ÅUmowy adhezyjne - licencje, cloud

Å{Ʊŀōŀ ǇƻȊȅŎƧŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴŀ

Å½ŀƳƽǿƛŜƴƛŀ ǇǳōƭƛŎȊƴŜ



KILKA MOICH ULUBIONYCH 
ZABAW NEGOCJACYJNYCH



Przedmiot umowy



²ŘǊƻȍŜƴƛŜ ǘƻ 
ǿǎǇƽƱǇǊŀŎŀ



hŘǇƻǿƛŜŘȊƛŀƭƴƻǏŏ



Standardy 
korporacyjne



{ǘŀƴŘŀǊŘȅ ǳƳƽǿ


