100 pi enpotan kesyon pou chak
Nnegosyasyon

pa Friedhelm Wachs, Prezidan, Enstiti Negosyasyon Ewopeyen an



Haitianische Erstausgabe
Titel: 100 pi enpotan kesyon pou chak negosyasyon
© 2018 Friedhelm Wachs

Umschlag/lllustration: Friedhelm Wachs
Autor: Friedhelm Wachs

Die Originalausgabe erschien 2018 im
Verlag: Metropolis Medien Verlags GmbH, Leipzig

ISBN: 978-3-7479-0157-1

Das Werk, einschlieBlich seiner Teile, ist urheberrechtlich geschutzt. Jede

Verwertung ist ohne Zustimmung des Verlages und des Autors unzuldssig.

Dies gilt insbesondere fUr die elektronische oder sonstige Vervielfdltigung,
Ubersetzung, Verbreitung und offentliche Zuganglichmachung.

Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek:

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der
Deutschen Nationalbibliografie; detaillierte bibliografische Daten sind im
Internet Uber http://dnb.d-nb.de abrufbar.

Tout fraz nan liv sa a se seks net.

x 3

oo

PATNE NEGOSYASYON
MWEN

VALE TE AJOUTE

DESIZYON MAKER

ESTRATEJI FINAL
MWEN AN

KI SE PATNE
NEGOSYASYON MWEN
AN

ANVAN DAT
NEGOSYASYON AN

32

34

37

39

54



‘ Kisa mwen vle reyalize ak
negosyasyon sa a?

Ki ta pi bon posib, pafe rezilta pou
mwen?
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Ko

Ki vale negosyasyon sa a pou mwen
nan lajan?

Eske mwen gen ekonomi oswa depans
SWivi?

Ki ta pi bon dezyem rezilta pou mwen?

ee Ki rezilta ki pa akseptab?



: Ki konpozan rezilta mwen genyen pou
f?
Poukisa yo pa akseptab” Qe reyalize?

Ki konpozan rezilta yo pi enpotan pou Ki eleman nan rezilta mwen vie
e mwen? @ reyalize?



. . Ki kontni kontra ak kondisyon ki
B 2
Qﬂ Ki aspé sub-mwen ka abandone" Q@ mwens enpotan pou mwen?

Ki kontni kontra ak kondisyon ki pi Ki altenativ mwen genyen si rezilta vle
e enpotan? @ mwen pa konstate?
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Kouman mwen ka amelyore altenativ
sa yo?

Ki pi bon solisyon yo posib avek ot
patné negosyasyon yo?

o
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Ki kontni negosyasyon mwen ta ka
rekomanse fék oswa ajoute?

Ki sa ki ta dwe diferan sou yon pi

bon alténatif, se konsa ke li se pi bon
oswa egal a rezilta orijinal vle negosye
mwen an?
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Ki barye fomeél mwen dwe elimine sou Eske mwen gen ekonomi oswa depans
@ wout la? e SWivi?

Si aspe finansye yo patisipe, ki se pi
Q@ Ki valé alténatif sa a pou mwen? e@ gwo ak pi ba kantite lajan ke mwen te
kapab aksepte?
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Ki kondisyon ak kontni kontra ka
chanje nimewo sa a epi ki jan gwo se
som ki akseptab la le sa a?

Ki tem kontra mwen pa renmen
aksepte?
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Eske gen yon chans jwenn nan yon pi
bon pozisyon komanse pa mete fen
nan negosyasyon an?

Ki aspe ta fé li fasil pou mwen sispann
negosyasyon an?
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PATNE
NEGOSYASYON
MWEN

Ki sa ki egzakteman se benefis la pou
@ patné negosyasyon mwen an?

Ki rezilta patné negosyasyon mwen

Q@ espere pou soti nan negosyasyon sa
a?
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Ki vale negosyasyon an genyen
materyel pou patne negosyasyon
mwen an?

Ki jan enpotan yo se negosyasyon an
ak rezilta a pou lot bo a?

o
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Ki eleman ki ta pi bon posib pou patne
negosyasyon mwen an?

Ki sa ki ta ka rezilta nan dezyem-pi
bon pou patne negosyasyon mwen
an?
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Q@ Ki rezilta ki pap akseptab pou li? Q@ Ki eleman ki pi enpotan pou li?

Q@ ::i’;)uklsa g 2 P2 qkseptab pou e@ Ki eleman nan rezilta a li gen reyalize?
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Q@ Ki eleman nan rezilta a li vle reyalize? Q@ Ecl)fjelrir’]? kontra ak kontni ki pi enpotan

Ki aspe li kaféssan Ii? Ki tem kontra ak kontni ki gen mwens
@ ' @ enpotans pou li?
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Ki altenativ ki ot bo a gen pou chita
pale yo avé m?

Ki twa pi bon altenativ patne
negosyasyon mwen genyen si rezilta
vle li pa konstwi?

Q@ Kijan li ka amelyore altenativ sa yo?

Eske gen posibilite pi bon rezilta avék
@ patne negosyasyon lot yo?
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Eske patné negosyasyon mwen ta vle
re-konbine oswa ajoute kontni ak
Kiyés?

Ki sa ki ta dwe diferan sou alténatif ki
pi bon pou li pi bon pase oswa egal a
rezilta orijinal la negosye?

Q@ Ki jan li ta ka retire obstak sou wout la?

Qo

Ki kondisyon ki ta ka anplis pozitivman

enfliyanse alténatif ki pi bon?
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Ki valé oswa entere 10t li bezwen
genyen?

Si pwoblém finansye yo patisipe, ki ta
pi wo ak kantite lajan ki pi ba li ta ka
aksepte?
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Ki kondisyon ak kontni ka chanje
nimewo sa a epi ki jan gwo se som Ki
akseptab la l1é sa a?

Eske gen yon risk ke li ta ka pi byen pa
kraze nan negosyasyon yo?

Ki aspe yo ki ta fé li fasil pou | ‘kraze
nan negosyasyon? 31



VALE TE AJOUTE S o0 i Kkl s yo e o

syasyon an:

a. Konbyen tan preparasyon an
pran?

@ b. Konbyen tan negosyasyon an
pran?

c. Ki sa ki pousantaj edtan nan moun
sa yo ki enplike sou bd nou an?

d. Kilot depans (prezantasyon,
vwayaj, avoka) yo dwe konsidere?
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DESIZYON MAKER

34

Ki libete nan chwa ak otorizasyon
patne negosyasyon mwen reyelman
genyen?

Eske mwen konnen tout moun k ap
pran desizyon yo?

Eske limit negosyasyon yo
detemine pa yon panél (tablo,
negosyasyon tablo, [6t moun)? 3 5
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Ki 30 pi enpotan demand mwen yo nan
negosyasyon sa a?

Nan rezilta nan preparasyon sa yo, ofri
premye fwa mwen an tankou?

ESTRATEJI FINAL
MWEN AN
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Ki denye of mwen an?

Nan ki zon ki enterese patne
negosyasyon mwen an sipepoze ak
entere mwen?

Ki istwa mwen di, ak ki mwen ka
prezante nan patné negosyasyon
mwen rezilta pi bon mwen an patiki-
lyéman memorab, favorab ak valab?

Kl SE PATNE
NEGOSYASYON MWEN
AN
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Eske mwen negosye avék yon moun
oswa yon konpayi?

Ki I6t moun ki gen yon enfliyans sou
rezilta negosyasyon yo san patipri
patné mwen yo?
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Kouman patne negosyasyon mwen
travay?

Eske gen nenpot kontak ak patné
negosyasyon mwen nan tan lontan
an?
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Kijan patne negosyasyon mwen te
konpote le sa a?

Eske mwen janm eseye negosye ave
1?7

2

Qo

Ki jan patne negosyasyon mwen yo te
konpote le sa a?

Kijan estrikti enten oganizasyonel ak
estrikti desizyon ki kondwi pa patnée
negosyasyon mwen an?
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Kl QRIEKLT biznis jeneral patng Kijan li vle reyalize objektif sa yo?
negosyasyon mwen vie reyalize?

Q@ Ki objektif konkré li te mete an piblik? e@ SIIIC rrfl)ouve iy - "egosyasyon
mwen an:
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Sou Ki sijé se patné negosyasyon
mwen patikilyéman enterese?

Ki benefis mwen ka bay patne
negosyasyon mwen an?

2%
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Ki sa ki dwe benefis sa a sanble pou
ke li sanble entérésan nan patne
negosyasyon mwen an?

Kouman ak ki moun mwen dwe
konkrétman prezante benefis sa a kom
rekonpanse?
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Ki lang patikilye mwen ta dwe itilize
pou nou ka jete lank ak patne
negosyasyon nou an?

Ki mo kle ki enpotan?
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Ki konpotman ak estrateji
konvesasyon ka rankontre reje?

Ki reyalite patne negosyasyon mwen
an?
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Q@ Ki istwa a nan konpayi li oswa fanmi?

Ki sa ki te evenman ki pi enpotan nan
@ senk denye ane yo?

o0

Ki depandans ki egziste? (Pou bank,
@ konpayi, 6ganizasyon, moun)

e@ Ki potansyel finansye ki egziste?

ol



Ki estrikti dganizasyon an genyen? Ki kalite kominikasyon PR li aplike nan
@ ' @ mache a?
e@ Eske gen yon jesyon dife?
Nan ki anviwonman patne
@ negosyasyon nou etabli?

Ki imaj ta patne negosyasyon mwen
vle jenere?
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ANVAN DAT
NEGOSYASYON
AN
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Kijan bilding lan fet epi konstwi nan ki
negosyasyon an ap fét?

Nan ki lokal negosyasyon an pran
plas?

Eske gen yon aranjman sy&;j?

SIS



Kijan nou menm, oswa patne Eske mwen gen rad rezév avék
@ negosyasyon nou yo, rive? @ mwen?

Kouman pou mwen anpeche presyon Eske mwen gen yon 16t randevou e ki
@ tan? @ jan mwen ranvwaye li?

Si negosyasyon an pran pi lontan Kouman pou mwen detann anvan dat
56 @ anko, kote mwen domi? @ negosyasyon an? 57



Ki kesyon ou genyen anvan
negosyasyon an komanse?

Reponn sa yo.

Epi, koulye a: anpil sikse
nan negosyasyon ou.

58 Ou ka jwenn Enstiti Negosyasyon Ewopeyen an nan http://e-n-i.eu/

Friedhelm Wachs ka jwenn nan wachs@laxwachssebenius.com



Friedhelm Wachs se youn nan ekspé dirijan
nan mond lan, patné nan LaxWachsSebenius
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an. Li te kobmanse karyé li ak negosyasyon
politik pandan Lagé Fwad la ak Lachin. Jodi a,
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