Negocjacje z partnerami prywatnymi, a PPP
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Planujesz realizacj¢ dziatania w ramach Partnerstwa Publiczno-Prywatnego, a nie wiesz jak prawidlowo
przygotowac si¢ do negocjacji z partnerami prywatnymi, na co nalezy w szczeg6lnosci zwroci¢ uwage?
Przeczytaj.

Na wyzej przytoczone zagadnienie, ktore zostato poruszone w ramach akcji ,,Partnerstwo Publiczno-
Prywatne — doradcy podpowiadaja”, odpowiedziat Tomasz J. Hoffmann — Partner Zarzadzajacy z PNO
Consultants. Odpowiedz ta cytujemy ponizej w catosci.

Ekspert odpowiada: "Podstawa sukcesu negocjacyjnego jest prawidlowa komunikacja, zapewniajaca
porozumienie stron. Najwiekszy wptyw na wysytany komunikat ma nasze przygotowanie do rozmowy.
Strona, ktéra wczesniej nie przeanalizowata 1 nie dookreslita swoich potrzeb i1 oczekiwan, w czasie
rozmowy nie potrafi wyrazi¢ swojego zdania. Efektem braku przygotowania jest zdominowanie
negocjacji przez jedng ze stron. W momencie gdy rozumiemy swoja pozycjg, jesteSmy swiadomi co
mozemy zaoferowac a czego w zamian oczekiwac - stajemy si¢ partnerem godnym rozmowy. Dobrym
narz¢dziem jest kompleksowa analiza intereséw. Pozwala ona poprawnie oceni¢ propozycj¢ drugiej
strony, a wczesniejsze uscislenie najwazniejszych z naszego punktu widzenia celow, utatwi oceng
sytuacji negocjacyjnej bez emocji.

Przygotowujac si¢ do negocjacji z partnerem prywatnym, wczesniej rozwazmy jego potrzeby 1
oczekiwania. Projekt realizowany w Partnerstwie Publiczno-Prywatnym wyzwala efekt synergii.
Sktadowymi projektu sa zaangazowane strony, kazda z nich wnosi cos innego 1 sukces ocenia po innych
wskaznikach. Dla przedsigbiorstw, funkcjonujacych w twardych realiach gospodarki rynkowej, korzyscia
wplywajaca na pozytywny efekt koncowy projektu bedzie wymierny zysk. Karta przetargowa w czasie
negocjacji staje si¢ katalog czynnikow (za ktore gmina odpowiada), ktére buduja poziom zwrotu
inwestycji. Podczas przygotowan do negocjacji, pamigtajmy réwniez o korzysciach posrednich (ulgi
podatkowe, preferencyjne warunki i traktowanie, prestiz oraz budowania pozytywnego wizerunku
organizacji spotecznie odpowiedzialnej). Dodatkowa korzyscia dla przedsigbiorcy jest utatwiony dostep
do nowych rynkoéw, ktére najczesciej sa rynkami zamknigtymi."
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