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2. Optymalne przygotowanie negocjacji

Zdobadz sie na wysitek i zanotuj kazdy wazny
cel na wtasciwym dla niego miejscu. Ustal
priorytety. Im wyzszy priorytet, tym wyzej

na twojej liscie stoi dany cel. Nie spiesz sie

i wszystko dobrze przemysl. Opfaca sie!

Czas, ktory zajmie ci staranne sformutowanie celéw, w pézniejszych etapach
negocjacji zwréci sie z nawiazka. Bedziesz wiedziat, czego chcesz, bedziesz

pewny siebie i nie stracisz kontroli nad sytuacja.

2.2. W jakim potozeniu
znajduje sie druga strona?

Kiedy twoje cele sa juz sprecyzowane, musisz
sie jeszcze zastanowi¢, czy druga strona
bedzie w ogéle chciata negocjowac.

Pan Kowalski, menedzer, chce obowiazkéw. Szef jest zupetnie
zrobi¢ dodatkowa specjalizacje zaskoczony i z poczatku w ogdle
z marketingu online. Uwaza, ze nie chce na ten temat rozmawiac.
jego pracodawca powinien opftacic W koncu cos takiego jeszcze nigdy
odpowiedni kurs i zwolni¢ go na nie miato miejsca w jego firmie!

kilka godzin tygodniowo z jego

Posrednim krokiem jest wypunktowanie
okolicznosci, ktére z perspektywy obu osdb
przemawiaja za taka dodatkowa specjaliza-
cja. Przeciwnik bedzie tym bardziej skton-
ny do rozmowy, im bardziej bedzie ona
uwzgledniata jego interesy. Odpowiednia
lista pana Kowalskiego mogtaby wygladac
mniej wiecej tak:

Zapamietaj

Zdobadz sie na wysitek i zanotuj kazdy wazny

cel na wtasciwym dla niego miejscu.




2. Optymalne przygotowanie negocjacji

Pani Berger ma mnéstwo pracy
w biurze i pilnie potrzebuje po-
mocy. Prosi szefa o spotkanie. Jej
celem jest zatrudnienie prakty-
kanta, ktory wykonywatby za nia
czasochtonne poszukiwanie danych
w Internecie.

Podczas rozmowy szef jest peten
zrozumienia. Zwraca jednak uwage,
ze praktykanci sa juz bardzo
obciazeni obowiazkami, a on nie
ma pieniedzy na nowe stanowi-
sko. Proponuje pani Berger, zeby
.pozyczyta” praktykanta na dwie

godziny dziennie; wiecej nie
moze jej zaproponowac.

Pani Berger jest wprawdzie dos¢ roz-
czarowana, ale uwaza, ze wiecej od
szefa nie uzyska. W koricu wykazat
dobra wole. Przyjmuje zatem jego
propozycje. Jednak jej ,pozyczeni”
praktykanci ciagle sie zmieniaja, wiec
efekt jest odwrotny do zamierzone-
go: zamiast mniej, ma teraz wiecej
pracy, bo musi przyuczy¢ praktykan-
téw do nowych obowiazkéw. Whrew
swojej woli bierze nadgodziny, zeby
poradzic sobie z praca.

Podczas tych negocjacji pani Berger zbyt
szybko ustapita i zgodzita sie na zupetnie
niezadowalajace rozwiazanie. Teraz jej szef
oczywiscie mysli: ,Czyli nie byto az tak zle!

Pani Berger powinna byfa jasno powiedzie(,
Ze zaproponowane rozwigzanie zupetnie jej
nie satysfakcjonuje. Bytoby dobrze, gdyby

najpierw przemyslata sobie, ile czasu wyma-
gaja poszukiwania w Internecie i jakie maja
znaczenie dla firmy, aby méc to jasno przed-
stawi¢ podczas negocjacji. Mogtaby podkresli¢
np. nastepujace rzeczy:

e Jest zaangazowana w prace, sumienna, nie
boi sie tez nadgodzin.

e Mimo to nie moze sobie poradzi¢ z géra
roboty. Poza tym wyrobionych przez nia
nadgodzin nie moze juz nawet odzyskac

Zapamietaj

Otworz sie na cele i interesy twojego przeciwnika

W negocjacjach. To sie optaca.




3. Negocjowac skutecznie

stowa, lecz takze mowa twojego ciata: posta-
wa, wyraz twarzy, ton i wiele innych czynni-
kow. Ponizsza tabela pomoze ci zinterpre-
towac przyktadowe sygnaty, wysytane przez

ciato.

Wtasciwa interpretacja mowy ciata

Sygnaty mowy ciata

Marszczenie czofa

Unoszenie brwi

Brak kontaktu wzrokowego

Spojrzenie skierowane wprost na partnera

Gdrna pofowa ciata odgieta do tytu

Gdrna pofowa ciata pochylona do przodu

Bawienie sie dtugopisem

taczenie czubkéw palcow

Unoszenie palca wskazujacego

Zaktadanie nogi na noge:
w strone klienta
W przeciwna strone

Krzyzowanie nog

Znaczenie

Oburzenie

Niedowierzanie lub arogancja

Niepewnos¢, koncentracja

Zainteresowanie

Brak zainteresowania, dekoncentracja

Zainteresowanie, che¢ przerwania

Strach, nerwowos¢, napiecie

Arogancja badz zastrzezenia

Pouczenie, nagana

Okazywanie sympatii
Dekoncentracja, niechec

Niepewnos¢

Zapamietaj

Upewnij sie, kto spisuje protokét i ze ustalenia przyjete

w trakcie spotkania sg notowane i uzgadniane.




4. Co robi¢, kiedy zaczynaja sie trudnosci

W 1979 r. Chrysler stat na skraju
bankructwa. Prezes Lee lacocca
prébowat przekonac kongres, zeby
poreczyt pozyczke dla koncernu. Aby
to osiagnac, zadat miedzy innymi
takie pytania:

»Czy dla tego kraju naprawde bytoby
korzystne, gdyby firma Chrysler

upadfa, a przez to stopa bezrobo-
cia w USA wzrosta przez noc o po6t
procent?” - ,Macie wybér. Wolicie
wytozy¢ od razu 2,7 miliarda dolaréw
(zasitki dla bezrobotnych przez
pierwszy rok), czy tez wolicie pore-
czyc kredyt potowa tej kwoty, majac
szanse na odzyskanie catej sumy?”

Nie groz, lecz tylko ostrzegaj. Réznica lezy
czesto tylko w doborze stéw i tonie wypowiedzi.

o Grozba jest subiektywna i wroga.

o Ostrzezenie jest obiektywne, zachowuje

respekt dla rozméwcy.

Kiedy pan Tomek, mimo obiek-
tywnych kryteriow, wzdraga sie
przed wykonaniem remontéw, do
ktérych zobowiazuje go umowa
najmu mieszkania, wasciciel moze
zagrozic: ,Tak to sie nie skonczy,
spotkamy sie w sadzie! A moje straty
z powodu tego, ze nie moge wynajac
mieszkania na nowo, pokryje pan!”

Ostrzezenie zabrzmiatoby inaczej:
,Dobrze bytoby, gdybysmy doszli do
porozumienia. W przeciwnym razie
bede zmuszony zaangazowac rzeczo-
znawce. Koszty musiatbym potracic
panu z kaugji. Nie chciatbym zwracac
sie do prawnika, ale by¢ moze bede
musiat. Kiedy moze pan przeprowadzi¢
konieczny remont?”

Mozesz tez wyeliminowac najlepsza alternatywe
przeciwnika. Wspaniatym przyktadem takiego
postepowania jest berlinski most powietrzny.

W 1948 r. Zwiazek Radziecki roz-
poczat blokade Berlina, aby wymusic¢
odwrét wojsk alianckich. Wedtug
panstw zachodnich przetamanie blo-
kady wywotatoby trzecia wojne Swia-
towa. Zdecydowaty sie stworzy¢ most
powietrzny. Kiedy Stalin zorientowat

sie, ze blokada nic nie daje, prze-
rwat ja. Nie ryzykujac nowej wojny
alianci zdotali uswiadomi¢ Stalinowi,
ze sita nic nie wskdra. Odebrali
sowietom ich najlepsza alternatywe,
czyli zdobycie Berlina bez oporu.

Zapamietaj

W sytuacji, w ktérej masz przewage, nie wykorzystuj jej,

zeby rzuci¢ przeciwnika na kolana!




