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GRZECZNE
BDZIEWCZYNKI
NIE NEGOCJUJA

Podregcznik negocjacji
dla kobiet, ktdre wiedza,
czego checg przy stole

NieSmiato czekasz, az inni zauwaza Twoja cigzka prace? Ukrywasz swoje potrzeby, bo
jestes zbyt mita i tagodna? Chodzisz wokot innych na paluszkach? C6z, moja droga, to
nie jest najlepsza takityka negocjacyjna. Jesli nie chcesz zarabia¢ mniej niz mezczyzni,
przestan by¢ grzeczna dziewczynka.

Pamigtaj, ze my — kobiety — mozemy negocjowac lepiej niz mezczyzni. Czyz nie
jesteSmy wspaniatymi stuchaczkami, uwaznymi obserwatorkami sygnatow
niewerbalnych

i specjalistkami w stawianiu si¢ na miejscu innych? Zapanuj nad tymi cechami swojej
osobowosci, ktdre doprowadzaja madre kobiety do zawierania gtupich transakcii.

Nie poswiecaj sie, nie zadajac niczego w zamian. Zawieraj porozumienia zadowalajace
dla wszystkich, facznie z Toba!

Ksiazka ,,Grzeczne dziewczynki nie negocjuja. Podrecznik negocjacji dla kobiet, ktore
wiedza, czego chca przy stole negocjacyjnym” pomoze Ci wykorzysta¢ Twoje naturalne,
kobiece moce negocjacyjne.

Dowiedz sie, jak:

* usunaé wewnetrzne blokady, ktére kaza Ci trzymaé buzie na ktodke,
* wycenia¢ wyniki swojej pracy po nie zanizonych stawkach,

* nie bac sie porusza¢ kwestii finansowych,

* |epiej stucha¢ i obserwowac ludzi,

* przygotowac sie do waznych negocjaciji,

* nie ulegaé typowo meskim zagrywkom,

* mowic ,nie” bez wyrzutdw sumienia.
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Grzeczne dziewczynki
fo my

Projektantka wnetrz Alexa Hampton uczyla sie tej pracy od mistrza —
swojego ojca. Kiedy byta jeszcze nastolatka, znany projektant Mark Hamp-
ton zaczal przyprowadzaé jg do swojej pracowni przy Madison Avenue.
Tam przygladata sig, jak ojciec ol$niewal swoja legendarng wrecz elegan-
¢ja zamoznych klientéw, takich jak byly prezydent George Bush i teksani-
ska filantropka Anne Bass. Wczesne wprowadzenie w wielki $wiat pro-
jektowania wnetrz bardzo sie Alexie przydato w 1998 roku, kiedy jej ojciec
umart na raka.

W wieku 27 lat Alexa miata juz znakomity gust i styl, jakich wymagato od
niej stanowisko dyrektora generalnego firmy ojca, Mark Hampton Inc.
Kiedy jednak nadszedt czas, aby porozmawia¢ z klientami o pienigdzach,
mloda projektantka uswiadomita sobie, ze odziedziczyta réwniez rodzinng
klatwe — chroniczng powsciggliwos$¢ ojca w sprawach finansowych.
»Mo¢j ojciec byt bardzo uktadny. Nie lubit méwi¢ o pienigdzach. Uwazat
to za ktopotliwe i krepujace. Nigdy nie dyskutowatby z klientem na temat
faktury”.

Alexa zdata sobie sprawe, ze jesli nie znajdzie sposobu, aby poruszy¢ deli-
katna kwestie zaspokojenia wygérowanych oczekiwan klientéw w ramach
proponowanych skromnych budzetéw, bedzie musiata naciskaé na swo-
ich podwykonawcéw i obniza¢ wlasne stawki. Musiata nauczy¢ sie zawie-
ra¢ korzystniejsze umowy — byta to winna sobie i swoim pracownikom.
Nauczyta sie wiec, jak radzi¢ sobie z ludzmi, ktérzy blyskawicznie zostali



16 (GRZECZNE DZIEWCZYNKI NIE NEGOCIUJA

milionerami i bez mrugniecia okiem wydaja 40 000 dolaréw na piekne,
zabytkowe angielskie biurko, ale zapieraja si¢ przed zaptaceniem mistrzom
rzemie$lniczym za polozenie wykoniczenia ze sztucznej skéry na $cianach
ich biura. ,,Méwie jasno, ze nie prowadze zakladu wyzyskujacego site robo-
cz3”, stanowczo stwierdza Alexa. ,,To préba pogodzenia réznych racji
i udoskonalitam sie w tym”.

Pozbyta si¢ réwniez oporéw przed zazadaniem wysokiej ceny za wlasna
prace. Zanim zlozy propozycje na papierze, dzwoni do swojego klienta,
aby poinformowa¢ go, czego moze oczekiwaé. ,,Prosze o natychmiastows
odpowiedz”, méwi. ,Moglabym zrobi¢ to drogg pocztows, chroniac sie
przed konfrontacja, ale kiedy nie rozmawiasz z ludZmi bezposrednio, jest
im tatwiej toba dyrygowac”. Jesli jej potencjalny klient jest zaszokowany
wysokimi cenami, zawsze jest gotowa zaproponowa¢ bardziej ekonomi-
czne rozwigzania w zakresie wyboru mebli i tkanin. Nie obniza jednak
swojej stawki, nawet kiedy klient méwi jej, ze zada za duzo. ,,Odpowia-
dam, ze rozumiem jego stanowisko”, méwi Alexa. A potem wymienia
calg game ustug projektowych zawartych w tej stawce, ustug, ktérych jej
klienci mogli nie wzia¢ pod uwage. Jest stanowcza, ale uprzejma. ,,W tym,
co moéwie, nie ma zajadtoéci. Nie czuja si¢ urazeni. Nie jestem pitbullem”.

Trzymajac sie swego, Alexa kupuje sobie swobode pozwalajacy jej zaofe-
rowaé klientom stylowe, urzadzone z przepychem pomieszczenia, jakie
im sie podobajg i jakie ona uwielbia tworzy¢. ,,Mojg ulubiong chwilg
w pracy jest ta, kiedy wszystko sktada sie w calo$¢”, méwi. ,,Stolarka jest
zamontowana, zastony zawieszone i za moment ma przyjs¢ klient. To jak
wieczor wigilijny”.

Nie kazde spotkanie przy stole rozméw przynosi w efekcie starannie zapa-
kowany prezent. Jednak tym z nas, ktére odczuwaja lek na samg mysl
o negocjacjach (prawdopodobnie dlatego, ze spodziewamy sie, iz wyj-
dziemy z nich z odpowiednikiem rézgi), szybki sukces Alexy powinien
doda¢ otuchy. Pokazuje on, ze wszystkie mozemy — i musimy — nauczy¢
si¢ negocjowac.

Musisz negocjowac, kiedy nie mozesz dostaé tego, czego cheesz, po pro-
stu proszac o to ojca lub Swietego Mikotaja. Wszyscy musimy targowaé
sie, zawiera¢ transakcje i osigga¢ kompromisy kazdego dnia przez telefon
i e-mail, na firmowych spotkaniach i przy automacie z woda, na zjazdach
rodzinnych i przy stole, w salonie wystawowym, a nawet w sypialni.
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»Kazdy musi nauczy¢ sie negocjowad”, stanowczo twierdzi Sheila Wel-
lington, prezes Catalyst, dziatajacej na zasadach non-profit organizacji
badawczo-doradczej, ktéra wspotpracuje z réznymi firmami i instytucjami
na rzecz poprawy sytuacji kobiet w pracy.

To stwierdzenie jest dzisiaj jeszcze bardziej aktualne niz 10 lat temu, dodaje
profesor Harvardu Rosabeth Moss Kanter, autorka Mern and Women of the
Corporation. ,,Bardzo niewiele rzeczy jest dzisiaj z géry ustalonych. Ceny
mozna negocjowaé. W pracy hierarchia zwierzchnictwa czesto nie jest
jednoznacznie okreslona, ludzie muszg wiec wplywaé na innych i prze-
konywa¢ ich. A biorgc pod uwage tak ogromna liczbe niezaleznych przed-
siebiorcéw zmuszonych negocjowaé swoje warunki pracy, nie wyobrazam
sobie, jak ktokolwiek méglby przetrwaé, nie umiejac negocjowad”.

To czes$¢ naszego codziennego zycia, potwierdza Marsha Johnson Evans,
szefowa Girl Scouts w USA. ,W twojej rodzinie moze to by¢ tak prosta
sprawa, jak podjecie decyzji, aby na film, kt6ry ty chcesz obejrzeé, p6js¢
w tym tygodniu, a na ten, ktéry chce zobaczy¢ kto$ inny, wybraé sie za
tydzien”, méwi. By¢ moze kwestia ta wydaje sie zbyt btaha, aby nad nig
dyskutowac, ale tak nie jest. Swiat pelen jest kobiet, ktére od lat kipig thu-
mionym zalem, zaciggane na wszystkie kolejne kontynuacje Rocky 2go. Ale
gdzie byli ci faceci, kiedy chcialy$my obejrze¢ Angielskicgo Pagienta? Te pozor-
nie drobne sprawy, ktére wedlug Ciebie nie sa warte walki (lub negocjo-
wania), mogg zatru¢ Twoje relacje z innymi.

Badzmy szczere. Nie kazde negocjacje kornczg si¢ happy endem. Bez
wzgledu na to, jak dobrze potrafisz negocjowad, mozesz rozdrazni¢ kogos
(lub siebie sama). Mozesz nie dosta¢ podwyzki albo nie wynegocjowaé
rewelacyjnych warunkéw zakupu nowego 1$nigcego samochodu. Drzwi
nadal moga zatrzasna¢ Ci sie przed nosem. Jednak jesli nauczysz sie nego-
cjowaé, mozesz znalez¢ nowe sposoby ich otwarcia, ktére by¢ moze rady-
kalnie zmienia bieg lub jako$¢ Twojego zycia. Odkryjesz, ze mozesz zro-
bi¢ wiecej niz wytargowa¢ awans lub podwyzke. Mozesz wykorzystac te
same umiejetnosci, aby rozwigza¢ coroczny dylemat ,,u kogo w tym roku
$wieta?” lub ustali¢, jak zebra¢ fundusze na nowatorski program nauki
czytania w szkole Twoich dzieci.

Dobra wiadomos¢ jest taka, ze liczba nieustraszonych negocjatorek
ro$nie — i nie wszystkie te kobiety takie si¢ urodzity. W rzeczywisto$ci
poglad, ze dobrzy negocjatorzy zaczynajg doskonali¢ swoje umiejetnosci
targowania sie juz w kolysce, jest mitem, méwi Leigh Thompson, autorka
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The Mind and Heart of the Negotiator. ,Dobrzy negocjatorzy dochodza do
wszystkiego wlasng praca”, pisze. ,,Skuteczne negocjowanie jest efektem
nauki i praktyki”.

Natomiast zta wiadomo$¢ jest taka, ze znacznie wiecej kobiet prezentuje
przy stole negocjacyjnym osobowos¢ ,,grzecznej dziewczynki”, ustuznie
oddajgc znacznie wiecej, niz kiedykolwiek dostaje w zamian. ,,Wiele kobiet
jest uprzejmych i myli proszenie o to, czego chce, z konfliktem. Mylg aser-
tywnos¢ z agresywnoscig i wrogos$cig. Mysla, ze proszenie o co$§ oznacza
wykorzystywanie innych. Albo po prostu nie wiedza, do czego maja prawo,
wiec nie prosza”, méwi Bernice Sandler z National Association for Wo-
men in Education.

Jeszcze bardziej zniecheca obserwowanie, jak kobiety, ktére zostaly wy-
szkolone do negocjowania w pracy, zmieniajg sie w miekkie bezkregowce,
kiedy chodzi o uzyskanie tego, czego potrzebuja na gruncie prywatnym.
»Nigdy nie kupitam samochodu”, przyznaje Gun Denhart, wspotzatozy-
cielka Hanny Andersson, firmy specjalizujacej sie w wysytkowej sprze-
dazy odziezy. ,,Wysytam meza lub syna. Nie znam sie zbytnio na samo-
chodach, wiec fatwo mnie wykorzysta¢. Dealerzy samochodowi wmawiaja
ci rézne rzeczy i czujesz sie glupio”. A pewna diugoletnia negocjatorka
zwigzkowa przyznaje: ,,Nienawidze osobistych konfrontacji i nie jestem
w nich zbyt dobra”.
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Gorszy kawatek tortu

Jesli oczekujesz, ze przegrasz, najprawdopodobniej tak sie stanie. Z histo-
rycznego punktu widzenia znaczy to, ze w przypadku wiekszosci kobiet
jest niemal przesadzone, ze beda zawiera¢ niezbyt korzystne transakcje.
Wecigz przynosimy do domu mniej pieniedzy niz mezczyzni — 76 cen-
téw na kazdego zarobionego przez nich dolara. A jesli poréwnamy place
netto kobiet i mezczyzn na stanowiskach kierowniczych, réznica jest
jeszcze wieksza — wedtug badania przeprowadzonego w 1999 r. przez
Bureau of Labor Statistics, na kazdego dolara w ich skérzanych portfelach
przypada 68 centéw w naszych milutkich portmonetkach. A zatem nawet
jesli kobietom uda sie awansowa¢, wciaz czujg si¢ pokrzywdzone w dniu
wyplaty. Przecietne catkowite wynagrodzenie (bez nagréd w postaci opcji
na zakup akcji) pieciu najlepiej zarabiajgcych kobiet na stanowiskach
kierowniczych w 1996 r. wynosito 981 000 dolaréw, czyli niewiele po-
nad potowe ksztattujgcych sie na poziomie 1,9 miliona dolaréw przeciet-
nych zarobkéw dyrektor6w generalnych w najwickszych pieciuset fir-
mach publicznych — raportuje ,,Wall Street Journal”.

Wielu zbyt nisko optacanym kobietom dyrektorom krepujg rece te same
kobiece obawy, ktére paralizujg ich sekretarki. ,,Pojawia sie dylemat: czy
domagajac sie zbyt wiele, nie ryzykuje, ze w og6le nie dostang tej oferty?”,
powiedzial ,,Wall Street Journal” Joseph Bachelder, prawnik specjalizujacy
sie w wynagrodzeniach na stanowiskach kierowniczych. ,,Kiedy kobieta
probuje sie przebié¢ i dostaé prace na waznym stanowisku, co§ w srodku
moze jej mowié: nie igraj z losem”. Rosemarie Greco, przed odejéciem ze
stanowiska prezesa CoreStates Financial Corporation najwyzej postawiona
kobieta w amerykanskiej bankowosci, przyznaje, ze wiele lat zajela jej nauka
twardego negocjowania we wlasnym imieniu. ,,Dobrze, Ze po moim pierw-
szym awansie nie poprositam o konkretng kwote wynagrodzenia, ponie-
waz prawdopodobnie poprositabym o mniej niz dostalam”.

Rozwdd to kolejna okazja, przy ktorej mogg ucierpie¢ kobiety niepotra-
figce negocjowaé. Coraz bardziej popularne s3 mediacje, proces majgcy na
celu wypracowanie ugody bezposrednio miedzy mezem i zong z pomoca
neutralnej osoby trzeciej. Jednak kobiety mniej asertywne niz ich mezo-
wie moga by¢ w niekorzystnej sytuacji, jesli nie majg prawnika, ktéry by
je wspieral. ,,Jesli tw6j partner stosuje bardzo agresywng strategie, a ty jeste$
nie$miata, nie mozesz oczekiwa¢, ze mediator skoryguje brak réwnowagi”,



20 (GRZECZNE DZIEWCZYNKI NIE NEGOCIUJA

wyjasnia Charlotte Adelman, emerytowana prawniczka specjalizujaca sie
w rozwodach.

Nie tylko zarabiamy mniej pieniedzy i kontrolujemy mniej zasob6w, ale
takze placimy znacznie wiecej niz powinny$my za zaspokojenie potrzeb
zyciowych. W ksigzce Women Pay More (And How to Put a Siop to It) cyto-
wane s3 wyniki badania przeprowadzonego w Chicago i okolicach, ktére
pokazujg, ze dealerzy samochodowi oferuja korzystniejsze ceny biatym
mezczyznom niz biatym kobietom i Afroamerykanom. Czarne kobiety
sa podwdjnie poszkodowane, ptacac marze trzy razy wyzsze niz biali mez-
czyzni. Wedtug Iana Ayresa kierujacego tym badaniem oznacza to, ze
sprzedawcy samochodéw postrzegajg kobiety jako ,,frajerki”.

Céz, frajerki zostajg z gorszym kawatkiem tortu. To przerazajace dla
kobiet, ktore sa dzisiaj coraz czedciej zaciggane do stotu negocjacyjnego.
Wchodzac w nowe stulecie, mozemy oczekiwaé, ze bedziemy zmienialy
prace — a nawet $ciezke kariery — kilka razy w zyciu, a wiele z nas bedzie
tego dokonywalo, nie majac obok siebie mezczyzny, ktéry trzymalby nas
za reke i chronil. Jesli mamy przetrwa¢, musimy nauczy¢ sie negocjowad,
a potem nauczy¢ tego nasze corki, przyjaciotki, a nawet matki. Nigdy nie
jest za p6zno, aby ubi¢ w zyciu lepszy interes.
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Jak grzeczne dziewczynki
schodzq na ztqg droge

Latwo jest zalozy¢, ze skuteczne prowadzenie negocjacji wymaga duzej
dawki testosteronu. To jednak nieprawda. Po latach badan wigkszos¢
naukowcéw stwierdzita, ze kobiety doréwnujg mezczyznom pod wzgle-
dem umiejetnosci werbalnych, zdolno$ci matematycznych, wyobrazni
przestrzennej, rozumowania moralnego i zdolnoéci przywédczych —
wszystkich atrybutéw niezbednych do skutecznego negocjowania. Wiec
dlaczego tak wiele kobiet boi sie przy stole negocjacyjnym?

Jedna z prawdopodobnych przyczyn sa uwarunkowania spoteczne —
to szkolenie pod hastem ,,badZ grzeczng dziewczynka”, ktére przecho-
dzimy od momentu, kiedy pielegniarka na sali porodowej zapina na na-
szych nadgarstkach te malutkie rézowe paseczki. Na ogét my, dziewczyny,
jeste$my nagradzane za umiejetnosci spoteczne. Otrzymujemy pochwaly,
kiedy dzielimy si¢ naszymi zabawkami lub pomagamy mamie w kuchni.
Nawet jesli jakas zadziorna dziewczynka zyskuje aprobate matki, w przed-
szkolu szybko uczy sie, ze bycie Krélem (lub Krélowa) Wzgérza nie przy-
nosi wysokich ocen opiekunek. Dziewczynki uczg sie poswieca¢ wladze
dla wspélnego dobra, na przyklad bawiac sie w dom lub skaczac wspélnie
przez skakanke. Konczac szkole podstawowa, wiekszos¢ z nich jest juz
na najlepszej drodze, aby sta¢ si¢ troskliwymi graczami zespotowymi —
maja zalety istotne w przypadku budowania spotecznosci i wychowywa-
nia dzieci, ale niezbyt przydatne, kiedy idzie o kupno nowego domu.
»Jestesmy przyuczane do dawania”, méwi Sue Yellin, szkoleniowiec ds.
rozwoju firm z Nowego Jorku. ,,Nie jeste$my przyzwyczajone prosic¢ o co$”.

» Lo calkowicie zrozumiale, ze dla kobiet negocjacje s3 nieprzyjemne”,
moéwi Carol Watson, profesor zarzadzania i zachowania organizacyjnego
na Rider University w Lawrenceville w stanie New Jersey. ,,Czesto myslimy
o negocjacjach jako o sytuacji zmuszajacej do rywalizacji, w ktérej wygry-
wanie nie jest rolg kobiet. Kobiety majg dylemat: czy powinny$my by¢
twarde jak faceci i ryzykowac, ze wszyscy bedg nas nienawidzili, czy raczej
by¢ mite i pozwoli¢ wszystkim wejs¢ sobie na glowe?”.

Feministyczni psycholodzy twierdza, ze kobiety czuja si¢ zmuszone
zachowa¢ dobre stosunki z innymi do momentu, kiedy poswiecg niemal
wszystko — zwlaszcza wlasne potrzeby — aby zyska¢ aprobate. ,,Wiele
dziewczyn jest »chorych z empatii«”, stwierdza psycholog Mary Pipher
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w swojej bestsellerowej ksigzce o dorastajacych dziewczynach zatytuto-
wanej Reviving Ophelid. ,,Oznacza to, ze wiedza wiccej o uczuciach innych
niz o swoich wlasnych”. Dziewczetom szczegélnie trudno jest wyrazié
swoje potrzeby w obecnosci chtopcéw i dorostych, méwi Pipher. ,,Mar-
twig sie, ze wydadza sie niezbyt mite lub samolubne”.

Istniejg nowe dowody na to, ze dziewczynki zaczynaja odczuwac presje, aby
zamkng¢ buzie juz w przedszkolu. W swoim trwajacym osiem miesiecy
badaniu, ktére obejmowalo pie¢ grup przedszkolnych, Karin Martin,
socjolog z University of Michigan, stwierdzila, ze dziewczynki byly na
ogot spokojniejsze niz chtopcy — donosi czasopismo ,,Allure”. Mimo to
opiekunki zwracaly im uwage, aby méwily tagodnie lub uzywaly grzecz-
niejszego tonu niemal trzy razy tak czesto, jak uciszaly chlopcéw. Réznica
byla jeszcze wyraZzniejsza, kiedy dzieci probowaly rozstrzygnaé spér —
wychowawczynie zniechecaly do glosnych wypowiedzi dziewczynki, ale
nie chlopcéw. Kiedy dziewczynki $ciszaly glos, ograniczaly réwniez aktyw-
noé¢ fizyczng. Wiec kiedy hatasliwi chlopey skakali, ciche dziewczynki
graly w kamyki. Thumigc wyrazanie wlasnego ja w dziewczynkach, wnio-
skuje Martin, opiekunki wpajaly im, ze ich glos nie powinien by¢ uzywany
do dyskusji i odpowiedzi na atak.

Dla wielu kobiet tagodny sposéb przemawiania i powstrzymywanie sie
przed twardymi argumentami staje si¢ w koricu rutyng. Zanim przecietna
dziewczyna wejdzie w dorostos¢, przez lata jest karmiona wizjami kobiet
jako gotowych do wyrzeczen $wietych. W filmach nieustannie przeciw-
stawia sie bezwzgledna, zimng kobiete biznesu cieplej i wspaniatej matce.
Zgadnij, komu zawsze dopingujemy na koncu?

Kobiece czasopisma z aprobata przedstawiaja podnoszace na duchu histo-
rie czynnych zawodowo kobiet, ktére rezygnuja z szybkiego awansu na
rzecz niefinansowych, niematerialnych wartosci, np. dla zapachu ciaste-
czek piekacych sie w piekarniku, kiedy dzieci wracajg ze szkoty. (Trzy
strony dalej znajdziesz rozdzierajaca serce historie innej kobiety pozo-
stawionej w nedzy przez dwulicowego meza. Opowies¢ ta jest jednak
uwazana za zbyt pesymistyczng, aby przypomina¢ u$miechnietej, szla-
chetnej Mamie A, ze jaka$ ciezaréwka, nad ktoérg kierowca stracit pano-
wanie, lub jaka$ niepowsciggliwa blondyna moze pozbawi¢ ja wsparcia
meza i wpedzi¢ w takie same klopoty jak Mame B). W popularnej prasie

! Polskie wydanie: Mary Pipher, Ocali¢ Ofelie, Media Rodzina, Poznan 1998
— proyp. thum.
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Bill Gates moze zyska¢ niechetny podziw za swéj spryt i wyrachowany spo-
s6b prowadzenia intereséw. Jednak kiedy ksiezna Diana domagata sie
wiekszego kawatka (ogromnego) krélewskiego tortu, napietnowano ja jako
pazerna naciagaczke. Jedynie przedwczesna §mier¢ pozwolita jej zacho-
wac aureole.
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Negocjowanie w stylu Ofelii

Bardzo niewiele z nas obdarzonych jest naturalnym negocjacyjnym spry-
tem. Co wiecej, najczeéciej uczymy sie negocjowac od tych samych kobiet,
ktére nauczyly nas siedzie¢ cicho. Nic zatem dziwnego, ze zamieniamy
sie w bezwolng papke, kiedy naciskajg na nas pracownicy agencji obrotu
nieruchomosciami i sprzedawcy samochodéw. Wszystkie rozpaczliwie
pragniemy by¢ lubiane i zaplacimy niemal kazdg cene, aby kupié¢ sobie
nowego (tymczasowego) przyjaciela. (Cho¢ Beth stwierdzita: ,,W swoim
zyciu kupitam w sumie pie¢ samochod6éw od pigciu réznych dealeréw.
I nigdy nie spotkatam ponownie zadnego z nich. Wiec dlaczego, u licha,
przejmowatam si¢ tym, co o mnie myslg?”).

Poniewaz jestesmy takimi zalosnymi negocjatorkami, czesto akceptujemy
pierwszg oferte, po prostu aby unikna¢ calej tej meki. Potem wymyslamy
usprawiedliwienia w stylu ,,grzecznej dziewczynki”, chcac wzmocnié¢ nasze
nadwatlone poczucie wlasnej wartosci. Klasyczny przyktad pochodzi od
naszej przyjaciotki, ktorej corka poszukiwala pracy. Wreszcie dziewczyna
znalazla obiecujjcg oferte. Na pierwszej rozmowie powiedziano jej, ze
wynagrodzenie na tym stanowisku waha sie w granicach od 22 000 do
28 000 dolaréw. Kiedy dostata te prace, zaoferowano jej na poczatek
24 000 dolar6w. Matka radzita jej przyja¢ te propozycje natychmiast, bez
zadnych dyskusji. ,,Dzieki temu nie utknie na koficu wyznaczonej skali
wynagrodzenia”, przekonywata. ,,Pozostawi sobie miejsce, aby pig¢ si¢
w gore drabiny”. Czy nie brzmi to jak dobra matczyna rada? Pomysl jed-
nak o tym w taki sposéb: gdyby cérka zazadata 26 500 dolaréw i dostata
co roku 500 dolaréw podwyzki, osiagnetaby maksymalne wynagrodzenie
po czterech latach. Przez pig¢ lat zarobitaby w sumie 137 000 dolaréw.
Natomiast gdyby kierowala sie radg matki i przyjela pierwsza oferte, nawet
przy corocznych podwyzkach w kwocie 1000 dolaréw dostataby tylko
130 000 dolar6w przez ten sam okres. A zatem udzielona przez matke
w najlepszej wierze rada, aby siedzie¢ cicho, nie miesza¢ i zostawi¢ sobie
miejsce na deser, kosztuje cérke okraglte 7000 dolar6w — za te cene mozna
kupi¢ przyzwoity uzywany samochdd.

Aby zatuszowa¢ nasze pragnienie unikniecia negocjacji i za wszelka cene
zachowa¢ spokdj, bagatelizujemy whasne zdolnosci. Byla to jedna z dobrze
wyszlifowanych technik mojej ciotecznej babki. Raczej powiedziataby,
ze nie wie, jak gdzies si¢ dosta¢, niz przyznala, Ze nie chce tam i$¢. Albo
twierdzitaby, ze nie potrafi nauczy¢ sig, jak dziala nowy gadzet, opano-
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waniem obstugi ktérego nie byta zainteresowana. Ten wybieg pozwalat
unika¢ nieprzyjemnych konfrontacji — ale za cene dostarczenia przy-
ktadu udawanej kobiecej niekompetencji.

Jakie s3 efekty takiego ksztaltowania grzecznej dziewczynki? Do czasu,
kiedy osiggniemy dojrzatos¢ i bedziemy musialy targowaé sie we wlasnym
imieniu, mamy juz dobrze rozwiniety zbiér wewnetrznych blokad:

¢ Tak naprawde nie zastuguje na wiele.
Nie chce by¢ manipulatorka.
Nie chce si¢ przechwalaé.

.
*
+ To tylko pieniadze.
.

Pomysla, ze jestem suka.

Jesli postuchasz uwaznie swoich wewnetrznych gloséw, kiedy zbliza sie
sesja negocjacyjna, prawdopodobnie uslyszysz jedno lub kilka z tych nega-
tywnych stwierdzen po cichu ostabiajacych Twojg zdolnos¢ obrony wha-
snego stanowiska. Wiem to z wlasnego gorzkiego doswiadczenia. Kiedy
przygotowywatam sie do podpisania kontraktu na ksigzke Beardstown Ladies,
wszystkie moje wewnetrzne glosy pracowaty na korzy$¢ drugiej strony.
»Nie zastugujesz na zbyt wiele”, méwily. ,,Nigdy wczesniej nie napisatas
ksiazki i masz szczeécie, ze w ogole biora cie pod uwage”. Kiedy book pac-
kager powiedziat: ,,Ze wszystkich ksigzek, nad ktérymi pracowatem, ta ma
najwieksze szanse sta¢ sie bestsellerem”, moje wewnetrzne glosy §mialy sie
do rozpuku: ,,Leslie? Pisze bestseller? Ha! Bierz pieniadze i uciekaj!”. Kiedy
book packager zaproponowat, ze da mi bonus w kwocie 2000 dolaréw, jesli
ksigzka wejdzie na liste bestselleréw Now York Timesa, tez sie o mato co sie
nie rozeSmiatam. Pézniej powiedzialam mezowi, Ze powinnam byta po-
prosi¢ o kolejne 2000 dolaréw, jesli ksigzka zdobedzie nagrode Nobla.
Wszystko to wydawato mi si¢ naprawde zabawne. Dop6ki przewidywania
packagera nie ziscily sie i ksigzka nie przyniosta duzych pieniedzy.

(Kilka lat po jej wydaniu ku mojemu rozczarowaniu kalkulacje zyskéw
Ladies na rynku papier6w warto$ciowych zostaly publicznie zakwestiono-
wane. Moje zlecenie na napisanie ksigzki nie obejmowalo sprawdzania
ich obliczen, zalowatam jednak, ze moje wewnetrzne glosy nie daly mi
jakiej$ praktycznej rady, np.: ,Zadzwon do agenta, zanim cokolwiek pod-
piszesz, kretynko”).
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Przekraczanie fradycyjnych
granic miedzy ptciami

Z perspektywy czasu tatwo mozna dostrzec, jak te podstepne glosy unie-
mozliwiaja nam zawarcie madrej transakcji. Kiedy Beth zaoferowata zna-
cznie zawyzona kwote za swoj pierwszy dom, kierowato nig miekkie serce,
nie trzezwa glowa. Byla zachwycona wizja letnich ciepltych wieczoréw,
ktére beda z mezem spedzaé, siedzac na hustawce na werandzie, trzyma-
jac sie za rece, podczas gdy ich dzieci bedg bawi¢ sie w ogrédku przed
domem. Wiec kiedy rzeczoznawca dziatajacy w imieniu banku wycenit
budynek na kwote nizszg, niz zgodzita si¢ za niego zaplaci¢, nie rozwa-
zala rezygnacji z transakgji, czy nawet renegocjacji ze sprzedajacymi. Urze-
czona domem przekonata swojego meza do zaciagniecia dodatkowej
pozyczki majgcej pokry¢ réznice we wkladzie wlasnym. Co znaczyto kilka
tysiecy dolaréw w poréwnaniu z ta idylliczna wizjg wieczoréw na weran-
dzie? W konicu ,to tylko pienigdze”. Przekonala sie o swoim btedzie
na wlasnej skorze, kiedy w domu trzeba bylo przeprowadzi¢ duzy remont,
a jego warto$¢ po odjeciu obcigzen okazala sie zbyt niska, aby mogli otrzy-
mac kredyt budowlany.

Badania poréwnujace meski i kobiecy styl negocjacji sugeruja, ze wlasnie
te wewnetrzne glosy mogg by¢ czynnikiem, ktéry naprawde nas rujnuje.
Wyglada na to, ze mamy takie same podstawowe umiejetnosci jak mez-
czyzni. Po prostu nie wykorzystujemy ich efektywnie. ,,Do tej pory bada-
nia nie wykazaly zadnych r6znic o wickszym znaczeniu”, méwi profesor
Watson. ,,Mozna znalez¢ dane wspierajagce dowolny poglad, réznice s3
jednak niespéjne i niewielkie”. Te wyniki zachecily j3 do podjecia osobi-
stej misji zwalczania szeroko rozpowszechnionego przekonania, ze mig-
dzy mezczyznami a kobietami istniejg wrodzone réznice w zdolno$ciach
negocjacyjnych.

Inni badacze przypisuja réznice w skutecznosci mezezyzn i kobiet przy
stole negocjacyjnym wzglednie niewielkiej wladzy kobiet. Trudno jest upie-
rac sie przy obustronnie korzystnych negocjacjach, kiedy czujesz, ze masz
niewiele do wygrania, a wszystko do stracenia.

Dlaczego nie ma prostego wyjasnienia probleméw kobiet przy stole nego-
gjacyjnym? Po pierwsze, kazde negocjacje sg inne i skomplikowane. Trud-
no jest zmierzy¢ caly bagaz emocjonalny, czynniki osobiste i indywidu-
alne potrzeby, ktére wchodza w gre w jakiejkolwiek konkretnej transakji.
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Trudno jest réwniez stwierdzi¢, w jakim stopniu badania laboratoryjne,
w ktérych poréwnuje sie studentéw i studentki szkot biznesu, odzwier-
ciedlaja to, co dzieje si¢ w prawdziwym $wiecie.

Wiec podczas gdy akademiccy eksperci badajg problem, my musimy zna-
lez¢ sposdb na ubicie uczciwego interesu, kiedy znowu bedziemy musiaty
negocjowaé w sprawie zakupu nowego samochodu lub nowego podziatu
domowych obowigzkéw.

Co do jednego nie ma watpliwosci: wszystkie badania pokazujg, ze nie
musisz by¢ mezczyzng — ani draniem — aby odnie$¢ sukces w nego-
cjacjach.

Nie stawiamy sobie tutaj za cel, aby poinstruowa¢ Cie, jak szybko ,,na-
szprycowacé sie” nastawieniem typu macho, ktére sprawi, ze staniesz sie
kobiecg wersja Donalda Trumpa. Chcemy natomiast zmieni¢ Twoje
poglady na to, czym tak naprawde sa udane negocjacje — a czym nie s3.
Niezaleznie od tego, co szepcza glosy w Twojej glowie, negocjacje to nie
agresywna rywalizacja, ktérej zasad nigdy nie bedziesz w stanie opano-
waé. Negocjacje to w rzeczywistosci wspdlna sesja rozwigzywania pro-
bleméw, ktéra pomaga obu stronom uzyskac to, czego potrzebuja, aby
osiggna¢ trwale porozumienie. A to wlasnie my, grzeczne dziewczynki,
naprawde robimy najlepiej.

Juz czas wezwaé wyimaginowany samochéd do przeprowadzek i pozby¢
sie wizji nieprzyjaznego stotu negocjacyjnego, tej wielkiej bryly z ostrymi
rogami i twardym, szerokim blatem oddzielajagcym od siebie rozméw-
c6w. Zamiast niego wyobraz sobie okragly, niski stolik do kawy — albo
nawet niewielka, dwuosobowa kanape, na ktérej negocjatorzy moga sie-
dzie¢ wygodnie tuz obok siebie. Wyobraz sobie, jak siedzisz tam, ocho-
€z0 proponujesz rozwigzania i osiggasz porozumienie pomiedzy tyczkami

herbaty.
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Zanim dotrze dwuosobowa kanapa

Niestety, w czasie, jaki zajmie wyimaginowanemu sprzedawcy mebli dostar-
czenie przyjaznej dwuosobowej kanapy, by¢ moze bedziesz musiata nego-
cjowa¢ z niezadowolonym klientem, mezem, kt6ry chee pojecha¢ na tygo-
dniowg konferencje w stonecznym Santa Fe, i opiekunka, ktéra whasnie
oznajmila, ze skraca swdj czas pracy, aby méc wzigé udzial w seminariach
na temat obrotu nieruchomo$ciami. Co zatem mozesz zrobi¢, aby uzy-
skac to, czego potrzebujesz, od ludzi, kt6érzy majg najwiekszy wplyw na
Twoje zycie?

Chcialyby$my, aby istnial przejrzysty program, ktéry gwarantowatby Ci
zwyciestwo w kazdych powazniejszych (i mniej powaznych) negocjacjach
w Twoim zyciu. Niestety, takiego programu nie ma. Mozemy jednak udzie-
li¢ pewnych wskazéwek, ktére by¢ moze pomogg Ci zidentyfikowad, jakie
postawy i zachowania podkopuja Twoja pozycje negocjacyjng. Usiadz
wiec wygodnie i odpowiedz (szczerze) na ponizsze pytania.

Czy cenisz wiasnqg prace nizej,
niz Twoi koledzy ceniqg swojg?

»Kiedy$ obcinalam swoje stawki jak szalona”, przyznaje Melinda Brody,
trenerka sprzedazy z Altamonte Springs na Florydzie, ktéra specjalizuje
si¢ w branzy budowlanej. ,,Brakowato mi pewnosci siebie. Jesli organi-
zatorzy konferencji twierdzili, ze maja zbyt maly budzet, méwitam
»w porzadku« i obnizalam swoja stawke. Chciatam wyjé¢ na mila osobe”.

Jesli brzmi to Twoim zdaniem troche glupio, nie badZ zbyt surowa dla
biednej Melindy. Wiele jest kobiet takich jak ona. W latach 80. Brenda
Major, profesor psychologii na University of California — Santa Bar-
bara przygotowala serie badan majacych na celu poréwnanie pienieznej
wartosci, jakg mezczyZni i kobiety przyktadajg do swojej pracy. Poprosita
grupe studentéw studiéw licencjackich o wykonanie czasochtonnego
i malo produktywnego zadania, np. o policzenie kropek na stronie papieru.
Nastepnie poprosita, aby podali cene swojej pracy. Odkryta, ze kobiety
pracowaly dtuzej, robily mniej bledéw — i konsekwentnie proponowaty
nizsza cene niz mezezyzni. Kiedy studentom powiedziano, ze ich propo-
zycje stawek s3 analizowane przez zewnetrznych obserwatoréw, wynagro-
dzenie, jakiego zadaly kobiety, bylo jeszcze nizsze. Niestety, te narzucone



GRZECZNE DZIEWCZYNKI TO MY 29

przez samych studentéw réznice w placy nadal istnieja. Badacze na duzych
uniwersytetach w Kanadzie i Stanach Zjednoczonych przeprowadzili ostat-
nio podobne eksperymenty z podobnymi rezultatami. (Jest jednak pewien
promyk nadziei — kiedy kobietom ujawniano, jakiej kwoty zadali inni,
podnosily swoja stawke, aby nie czu¢ si¢ pokrzywdzonymi).

Melinda, trenerka sprzedazy, jest samotna matka jedenastoletniej corki.
Mimo to przez osiem lat ulegala, ilekro¢ ktérys z jej klientéw utyskiwat
na wystawiony przez nia rachunek. Potem wziela udzial w warsztatach
National Speakers’ Association, ktére odmienily jej zycie. ,,Mantrg byto
Fee, Free, or Fle”, wspomina Melinda. ,,Znaczy to: albo trzymaj sie swojej
stawki, sprezentuj swoje ustugi, albo daj sobie spokdj. To byto trzy lata
temu i nigdy tego nie zapomne”. Od tej pory utrzymywala swoje stawki
na wysokim poziomie — podobnie jak poczucie wlasnej wartosci. ,, Te-
raz czuje sie bardzo pewna siebie”, moéwi. ,,Raczej zrezygnowatabym, niz
zaryzykowatla obnizenie swojej stawki”. Chcac mieé¢ pewnosé, ze zada
odpowiedniej kwoty, $ledzi obecnie stawki swoich najpowazniejszych
dziesieciu konkurentéw (w tym dwoch kobiet) i wyznacza swoje miejsce
w hierarchii w obrebie tej grupy. ,,Obecnie jestem numerem dwa”, méwi
z duma.

Czy zbyt nisko oceniasz swoje
umiejetnosci negocjacyjne?

Jakkolwiek niewiarygodne sie to wydaje, mozesz by¢ lepsza negocjatorka
niz przypuszczasz. Profesor Watson twierdzi, ze kobiety menedzerowie
robily znacznie wiecej lekcewazacych uwag na temat swoich zdolnosci
negocjacyjnych niz mezczyZzni, nawet kiedy stosowaly podobne metody
i zamykaly rozmowy z takimi samymi rezultatami. Gun Denhart méwi,
ze unikata negocjacji z dostawcami, kiedy wraz z mezem otworzyli firme
Hanna Andersson. ,,Zawsze sadzitam, ze z meskiego punktu widzenia
jestem zl3 negocjatorky”, wspomina. , Trudno mi jest przewidzie¢, co
powie druga strona. Nie potrafie planowa¢ takich rzeczy”. Pézniej uswia-
domita sobie, ze otwarta natura moze dziata¢ na jej korzys¢. ,,Przekona-
tam sie, ze jestem szczera i uczciwa, nie boje sie wyraza¢ wlasnych potrzeb.
Proébuje tez znalez¢ z rozméweg wspdlny grunt”.

? 7a pieniadze, za darmo lub uciekaj — przyp. thum.
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Susan George, administratorka miejska w Woodside w Kalifornii, méwi,
ze miata podobne doswiadczenie. ,,Po raz pierwszy zetknetam si¢ z nego-
¢jacjami jako poczatkujacy analityk finansowy. Nie bytam zapraszana do
stolu, ale styszalam na korytarzu ludzi chelpigcych sie swoimi wielkimi
transakcjami. Kiedy o tym moéwili, wydawalo sie, ze do negocjowania
trzeba by¢ twardym. Otaczata to aura sity”.

Dopiero kiedy Susan weszta w sktad zespotu negocjacyjnego, uswiado-
mita sobie, ze wykorzystuje tu jedynie umiejetnosci, ktére doskonalita
przez cale zycie. Ku swemu zaskoczeniu przekonala sie, Ze negocjowanie
w rzeczywisto$ci przychodzi tatwo. ,,Zrozumiatam, ze ludzie negocjuja
kazdego dnia swojego Zycia i ze nie ma w tym nic tajemniczego. Swego
czasu negocjowatam przeciez ze swoja matka”.

Zdata sobie sprawe, ze stala si¢ specjalistka w negocjacjach, kiedy piastu-
jac swoja pierwsza pafistwowa posade, musiala reprezentowaé interesy
hrabstwa Santa Clara w rozmowach dotyczacych wynagrodzenia zastep-
c6w szeryfa. ,,Poczatkowo sadzitam, ze rozmowy zdominuje testosteron
i rzeczywiscie bylo pare napietych momentéw. Kiedy jednak przebrneli-
$my przez wstepny etap pozerstwa, bylo to po prostu spotkanie ludzi pro-
wadzacych ze sobg interesy”. Susan, drobniutka kobietka o krétkich bra-
zowych wlosach i jasnych zielonych oczach przyznaje, ze sprawialo jej frajde
obserwowanie, jak jeden z jej kolegéw probowatl zachowywacd sie niczym
wielki goryl. ,,Zauwazytam, Ze tracimy grunt za kazdym razem, kiedy pré-
bowat wystepowa¢ z pozycji sity”, stwierdza Susan. ,,Poniewaz nie jestem
wielkim gorylem, przyjemnie bylo przekona¢ sie, ze taka taktyka sie nie
sprawdza”. Teraz méwi: ,,Zdaje sobie sprawe, Ze negocjowanie to tak na-
prawde préba dojscia do porozumienia, z ktérego wszystkie strony mo-
glyby by¢ zadowolone™.

Czy rozdajesz wszysikie lody?

Kazdy, kto sadzi, ze to mezczyzni wynalezli strategie obustronnych korzy-
$ci, powinien przyjrze¢ si¢ matce probujgcej rozdzieli¢ jednego loda mie-
dzy dwojke takomych dzieciakéw. Kiedy chodzi o pielegnowanie relacji,
kobiety s3 ekspertami w czesto delikatnych zadaniach polegajacych na
uspokajaniu i godzeniu. Z negocjacyjnego punktu widzenia nie jest to zle.
Zdrowe, dlugotrwale relacje mogg poméc doprowadzi¢ do konica rozsy-
pujaca sie transakcje. Ktopot polega na tym, ze kobiety czasami za bardzo
dbajg o to, aby wszyscy inni byli szczesliwi. Wszyscy widzieli$my matki,
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ktére tagodzg grozng ktotnie przy deserze, rozdajgc wlasne smakolyki,
aby zachowa¢ spokéj w rodzinie. Moze nie jest to takie zte jako strategia
na froncie rodzinnym. Ale kiedy chodzi o negocjacje ze $wiatem zewnetrz-
nym, mama musi pamietaé, aby zatrzymaé przynajmniej jednego loda

dla siebie.

Rozwaz przypadek Margaret, kt6ra nienawidzi bra¢ pieniedzy od innych.
Jako przedstawiciel handlowy wielkiej firmy cateringowej przekonala sie,
ze nie potrafi poruszy¢ drazliwej kwestii zaplaty, kiedy siedzi z niewin-
nymi pannami mtodymi i ich matkami, rozmawiajac o weselnym menu.
»Ludzie musieli pyta¢ mnie, ile to bedzie kosztowato”, méwi, ,,czasami
po tym, jak spedzili juz godzing, planujac zimny bufet”. Jesli klientki
byly zdruzgotane cenami, Margaret musiala radzi¢ sobie z zalang tzami
panng mlody, ktérej serce opowiadato sie za poledwica woltowa, ale port-
fel pozwalat jedynie na piersi z kurczaka. ,,Powoduje to nieprzyjemne sytu-
acgje”, przyznaje Margaret. ,,Maksymalnie ograniczatam dyskusje na temat
ceny, mimo ze sedno tego, co robimy, wyraza sie w zdaniu »Dajesz nam
pienigdze za jedzenie«”.

Z biegiem czasu Margaret nauczyta si¢ negocjowaé w imieniu swojego
pracodawcy. Jednak kiedy ostatnio zajela sie cateringiem na wlasny rachu-
nek, jej lek przed rozmowami o pienigdzach okazat sie paralizujacy. Pro-
blemy zaczely sie, kiedy jedna z przyjaciétek jej matki poprosita ja o zor-
ganizowanie aprowizacji i obstugi przyjecia z okazji ztotych godéw. Cho¢
kobieta ta jest milionerka, Margaret wzdragala sie przed przestaniem jej
rachunku. ,,Kocham jedzenie”, wyjasnia. ,,Chce kupowa¢ jedzenie, sma-
kowa¢ jedzenie, spedzi¢ calg noc, przygotowujac jedzenie, poniewaz to
jest to, co kocham robi¢”, méwi ta bystra, zdolna kobieta. ,,Jednak kiedy
chodzi o cene, mam ochote powiedzie¢: »Och, czy naprawde musimy o tym
méwic?«”. Wiec ta zazwyczaj energiczna i dobrze zorganizowana Marga-
ret zwlekata z wystaniem rachunku.

Wreszcie zyczliwa, zamozna klientka zadzwonila, aby delikatnie przypo-
mniec jej o fakturze. Margaret usiadta wiec, aby policzy¢ koszt sktadni-
kéw — ktory stanowil mniej wiecej jedng czwartg kosztu normalnego
positku z cateringu, poniewaz kupita wszystko po cenach hurtowych. Za
zachetg ze strony meza zgodzita sie doda¢ do rachunku kilkaset dolaréw za
godziny spedzone na zakupach, gotowaniu i podawaniu jedzenia okoto
sze$¢dziesieciu osobom.
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Na szczeécie dla Margaret jej klientka miata $wiadomos¢, ze wyliczona
kwota byta nizsza, niz powinna by¢. Wiec ptacgc rachunek, dodata kilka-
set dolaréw do podanej przez Margaret kwoty. ,,Oczywiscie widziala, ze
nie zazadatam tyle, aby zrekompensowa¢ sobie poswiecony na to czas”,
méwi Margaret. ,,Mogtam poda¢ jej jakakolwiek kwote, a nawet okiem by
nie mrugneta. Nie wiem, dlaczego musiatam wpedzac si¢ w caly ten stres”.

Zaskakujace w fiasku negocjacyjnym Margaret jest to, ze nikt nie prosit
jej o zrezygnowanie z czegokolwiek. Jej klientka z wielka checig zaptaci-
taby tyle, ile Margaret by zazgdala; to ona upierala sie, zeby swoje ustugi
odda¢ za darmo. Problem — jak sama méwi — polega na tym, ze pod-
chodzi do negocjacji, wyobrazajgc sobie wszystkie negatywne rzeczy, jakie
ludzie mogg powiedzie¢: ,,Jedzenie byto niesmaczne”, ,,Menu bylo nudne”
»Niezbyt dokladnie posprzatatas”. Gotowa jest zaplaci¢ kazdg cene, aby
unikna¢ tych nieprzyjemnych komentarzy — a kto jest wystarczajaco
podly, aby obraza¢ osobe pracujacg za darmo?

Czy kompensujesz poczucie nizszosci
i prébujesz zachowywaé sie jak mezczyzna?

Aby nie wyj$¢ na popychadlo, niektére kobiety przyjmuja przeciwng tak-
tyke i wzoruja si¢ na ,,rekinopodobnych” mezczyznach. Moze to jednak
obrécié sie przeciwko nim, ostrzega Courtenay Bass, adwokat z Dallas.
»P0 pierwsze, jesli nie jeste§ naturalna, ludzie wyczujg Twoja nieszczeros¢
i nie bedg mieli do Ciebie zaufania”, pisze w The Woman Advocate. ,,Po dru-
gie, przyjmujac nienaturalny styl, odrzucasz swoje naturalne talenty, czym
szkodzisz sobie samej. Dlaczego Streisand miataby chcie¢ $piewaé jak
Pavarotti? Pamietaj — pierwsza zasada udanych negogjacji to by¢ soba”.

Deborah Forte, wiceprezes Scholastic Inc., przekonujaca negocjatorka
o milym u$miechu, radzi uderzy¢ w ton, ktéry ,,pasuje do Twojego stylu™.
Wiec cho¢ niektére kobiety czerpig frajde z przyjecia groznej, krzykliwej
lub wrecz brutalnej postawy, zauwaza, ,jesli nie czujesz si¢ z tym dobrze,
taka taktyka nie bedzie dziatata”.

Czy chodzisz na paluszkach wokét trudnych kwestii?

Zapytaj mezczyzne, jak poszly negocjacje, a prawdopodobnie powie Ci,
czy osiagnal swoj cel. Zapytaj kobiete, a moze powiedzie¢ Ci, gdzie poszli
na lunch. W jednym z badan profesor Watson odkryta, ze kobiety uzna-
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waly swoje negocjacje za sukces wtedy, gdy wszyscy pozostali w dobrych
stosunkach, nawet jesli nigdy tak naprawde nie rozmawiali o gléwnych
punktach transakgji. ,,Obserwuje to znacznie czesciej u kobiet”, méwi
Sue Yellin, szkoleniowiec ds. rozwoju firm. ,Maja tendencje do odkta-
dania zamkniecia transakeji. Wezma potencjalnego kontrahenta na lunch,
ale nie poprosza o to, czego chcg. My$la: »Co zrobie, jesli powie nie?«”.

Czy zbyt tatwo sie poddajesz?

W badaniu przeprowadzonym w 1994 r. studenci szkoly biznesu na kaz-
dym kroku wykazywali si¢ wigkszym sprytem niz studentki — czy kupo-
wali, czy sprzedawali, czy negocjowali z mezczyznami, czy z kobietami.
Badacze wywnioskowali, ze mezczyZni wypadali lepiej, poniewaz byli
bardziej aktywnymi negocjatorami, przedstawiajac wiecej propozycji
i wymyslajac wigcej sposobdw, aby transakcja doszta do skutku. Jednak
kobiety, ktére zdajg sobie sprawe, ze negocjacje to sport wytrzymalosciowy,
méwia, ze nauczyly sie nie ustepowac i wychodza z negocjacji zwyciesko.

»Jestem wytrwala. Nie uznaje »nie« za odpowiedz”, méwi Cordia Harring-
ton, przedsiebiorca z Dickson w stanie Tennessee, ktéra sukcesem zakori-
czyla negocjacje z firmg McDonald’s w sprawie warunkéw wspélnego
przedsiewziecia. ,,Bardzo wazne jest, aby wiedzie¢, czego sie chce, jeszcze
przed rozpoczeciem rozméw. Jesli jednak jedna propozycja zostaje odrzu-
cona, podchodze do niej pod wieloma réznymi katami”.

>

»»Nie« weale nie znaczy »nie«”, zgadza sie Whitney Johns Martin, byta
prezes Natonal Association of Women Business Owners. ,,»Nie« oznacza
»nie w ten sposdb«, czyli ze musisz sprobowac czego$ innego. Ja probuje
korzysta¢ z »nie«, poniewaz méwi mi, ze podazam niewlasciwg $ciezka.
Zamiast rozwodzi¢ sie nad odmowsy i traci¢ czas, u§wiadamiam sobie, ze
wiem wiecej niz przedtem”.

»Nasz sposob na wygrang to trwa¢ przy swoim”, dodaje Teresa Johnson,
matka z Arizony, ktéra zostala aktywistka ruchu na rzecz $rodowiska.
Odkryla, ze kobiety w jej grupie sa w rzeczywistoéci bardziej wytrwale niz
mezezyzni. Jesli maz jednej z kobiet powie jej, aby przestata demonstrowa¢
przed kamerami telewizyjnymi, poniewaz naraza w ten sposéb na szwank
jego kariere, ,,ona zadzwoni do nas i powie: »ja nie moge demonstrowac¢,
ale moge zaopiekowac si¢ dzie¢mi, aby inne kobiety mogly wyjs¢, albo moge
kopiowa¢ ulotki, albo robi¢ wszystko, czegokolwiek potrzebujecie«”.
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Czy oczekujesz, ze kazdy bedzie tak mity jak Ty?

Nie oczekuj, iz tylko dlatego, ze Ty starasz sie by¢ mita, wszyscy inni bedg
réwnie altruistyczni. ,,My¢latam, Ze jesli zaprzyjaznie sie z ludzmi, z kté-
rymi robie interesy, bedg traktowa¢ mnie mito”, méwi konsultantka biz-
nesowa z Atlanty. ,Wcale tak nie jest. Kazdy ma plan, kt6ry realizuje,
i nigdy nie jest to plan najkorzystniejszy dla ciebie. Zawsze reprezentuja
rézne interesy i nie zbieramy sie na przyjecie przy herbatce”.

Suellen Long, 57-letnia prezes wlasnej firmy public relations Long Pro-
motional Group z Chicago méwi, ze jej mtodsze wspdtpracownice sa
czesto zaskoczone, kiedy starsza kobieta gra twardo. Jednak jej zdaniem te
mlode dziewczyny sg w bledzie, oczekujac, ze starsze beda dla nich troskli-
wymi mentorkami. ,,NiektOre starsze kobiety doszty w biznesie tak wysoko,
pokonujac trudng droge”, méwi Suellen. ,,S3 bezwzgledne i surowe”.

Tylko dlatego, ze Ty jeste$ uczciwa lub niedoswiadczona, nie przyjmuj,
ze wszystkie inne kobiety tez. Nigdy nie zakladaj, ze kobieta siedzaca po
drugiej stronie stotu réwniez jest grzeczng dziewczynka (chyba ze nego-
cjujesz z Beth lub ze mny).
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Zaczynamy
— pozbyé¢ sie ucisku w zotgdku

Wiemy, ze w idealnym $wiecie raczej zupelnie unikataby$ negocjacji.
Wiemy, ze brzuch boli Cig¢ za kazdym razem, kiedy myslisz o poprosze-
niu szefa o podwyzke, i ze dostajesz mdlosci, kiedy trzeba opracowa¢
z dostawca nowy kontrakt. C6z, mozesz by¢ spokojna, nie Ty jedna. Nawet
najbardziej do$wiadczeni negocjatorzy moga czasami poczué, ze wole-
liby-robié¢-cos-innego.

Jednak wierz lub nie, negocjowanie moze by¢ w rzeczywistosci stymulu-
jacym intelektualnie, twérczym, a nawet emocjonujacym doswiadczeniem.
»Lubie negocjowa¢, kiedy koficowy rezultat zadowala obie strony, a ja
jestem t3 osoba, ktéra znajduje klucz”, méwi Jeanette Wagner, cztonek
kadry kierowniczej Estée Lauder, ktora zawiera transakcje na calym $wie-
cie. Prezes Catalyst Sheila Wellington zgadza sie z tym. ,,Kocham nego-
cjowaé, poniewaz wymaga to gamy talentéw i zdolnosci. To wyzwanie.
A jesli jeste$ przekonana do swojego stanowiska, probujesz znalez¢ spo-
séb, aby przepchng¢ sprawe, ktéra Twoim zdaniem jest stuszna”.

Kiedy zaznajomisz sie z podstawami, mozesz postrzega¢ kazde negocja-
cje jako kolejng okazje do poprawienia swoich najlepszych wynikéw.
Osiagniesz nowe cele, ktérych nie rozwazataby$ w dawnych dobrych cza-
sach. Odkryjesz, ktére z podstawowych negocjacyjnych sztuczek najle-
piej sprawdzaja sie w Twoim przypadku. I choé teraz w to nie wierzysz,
zostawisz daleko za soba nawet kilku sprzedawcéw samochodéw.

Spéjrzmy prawdzie w oczy. By¢ moze nigdy do konca nie pozbedziesz
sie przednegocjacyjnego ucisku w zoladku. To jak trema sceniczna, ktéra
stymuluje nawet najznakomitszych aktoréw, zanim wystgpia przed publi-
cznoscig. Jednak z czasem i w miare nabywania doswiadczenia mozesz
zaczal postrzega¢ negocjacje jako ekscytujgcy proces, ktory pozwala gene-
rowa¢ nowe pomysly i umocni¢ dawne relacje. Nie uwierzysz, jak bardzo
wzmocni Twoja wiare wynegocjowanie 50 dolaréw obnizki na nowa pralke.
(Maz Beth wciaz chelpi sig, ze jego sprytna zona dostata 10-procentowy
rabat na nowy telewizor, po prostu pytajac sprzedawce, czy w najblizszym
czasie przewiduja wyprzedaz). A negocjacje, ktére naprawde sie licza, te
z najwazniejszymi osobami w Twoim zyciu, okazg sie twérczymi sesja-
mi rozwigzywania probleméw, ktére by¢ moze pomogg Ci odkry¢ zaska-
kujaco wspaniale rozwiazania. ,,Zawsze nastawiam uszu, aby nie przegapi¢
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czego$ nowego”, méwi pewna profesjonalna negocjatorka. ,,Czesto jestem
zaskoczona zupelnie nowym rozwiazaniem, o ktérym sama nigdy bym
nie pomyslata”. Oczywiscie nie zawsze uda Ci si¢ osiaggna¢ porozumienie
Twoich marzen i zdoby¢ wszystko, czego cheesz. Jednak jesli nauczysz sie
negocjowaé skuteczniej, zawsze bedziesz wiedziala, ze zrobitas wszystko, co
w Twojej mocy, aby dosta¢ to, czego naprawde potrzebujesz.

Zycie to wyprzedaz rzeczy uzywanych

Jesli czujesz sie niepewna swoich negocjacyjnych umiejetnosci, wskocz
ktéregos pogodnego sobotniego poranka do samochodu i wybierz sie na
otwarte seminarium negocjacyjne nazywane przez laikow wyprzedazg rze-
czy uzywanych. To niesamowite spostrzezenie dotarto do nas po rozmowie
z Cindy Skrzynecki, konsultantkg ds. tego typu wyprzedazy z Minneapolis.
Jak sie okazalo, jej rady dotyczace przeprowadzenia udanej wyprzedazy
sg bardzo bliskie naszym radom dotyczacym udanych negocjacji — oczy-
wiscie z tg réznica, ze nie doradzamy przyklejania etykiet z cenami na
wszystkich meblach w sali konferencyjnej.

Cata sztuka w wyprzedazy rzeczy uzywanych (podobnie jak w zyciu) to
wiasciwe przygotowanie i okreslenie najnizszej akceptowalnej ceny.

Czes¢ przygotowawcza jest dosé prosta. Aby zacheci¢ ludzi do kupowa-
nia, musisz odpowiednio wyceni¢ swoj towar — w przypadku wyprzedazy
rzeczy uzywanych na ogoét gdzies miedzy 10 a 20% jego oryginalnej ceny
detalicznej. Jesli uwazasz, ze jaki$ przedmiot jest warty wiecej, sprzedaj
go gdzies$ indziej, méwi Cindy. Zanie$ go do komisu lub zamies$¢ ogltosze-
nie drobne w lokalnej gazecie badz na tablicy ogtoszen w swojej firmie.

Badz realistka. Twoje ,skarby” sg warte wiecej dla Ciebie niz dla innych.
Wiec nie irytuj sie, kiedy ktos proponuje trzy dolary za suknie, w ktérej
wystapitas na balu maturalnym. ,Musisz mie¢ jasnos¢ co do swoich celéw”,
moéwi Cindy. ,Pozbywanie sie swoich rzeczy to bardzo emocjonalny proces.
Jesli chcesz sprzeda¢ kurtke z odznakg sportowej reprezentacji szkoty,
ustal cene, za ktérg warto jg sprzeda¢. Powinnas z wyprzedzeniem zde-
cydowac, czego chcesz, abys w momencie przejscia do czesci negocja-
cyjnej znata swoja najnizszg akceptowalng cene”.

Co do innych drobiazgdw, ktére sprzedajesz, nie badz zachtanna. ,W zasa-
dzie chcesz, aby ludzie przyszli i dali ci pienigdze za rzeczy, ktdrych juz nie
chcesz lub nie potrzebujesz, ktére chcesz wyrzucié. Wiec i tak dobrze na
tym wychodzisz, dostajac za nie pienigdze”.
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Nigdy nie bierz do siebie negatywnych komentarzy o Twoim towarze.
Zazwyczaj to po prostu wybieg majacy sktoni¢ Cie do obnizenia ceny. Nie
daj sie na to nabraé. ,Mozesz po prostu zrezygnowaé”, méwi Cindy.

Nie daj sie zaskoczy¢ ludziom, ktdrzy zastawiajg na Ciebie putapke, poja-
wiajac sie przed czasem. ,Ostrzegam swoich stuchaczy, ze ci ludzie liczg
na to, ze jestes$ bardzo naiwny. Chca prywatnej prezentacji i najlepszej
mozliwosci wyboru. Wiec badz przygotowany na wypadek, gdyby kupujacy
przyszli weczesniej. Ustaw gdzies znak z informacja: ,Dla oséb chcacych
kupi¢ co$ przed rozpoczeciem wyprzedazy wszystkie ceny sg dwa razy
wyzsze”.

Podczas negocjacji poswieé¢ troche czasu na swobodniejszg rozmowe
z klientami. Jesli zrozumiesz, dlaczego chca kupi¢ konkretny przedmiot,
bedziesz miata lepszy poglad na swojg pozycje negocjacyjng. ,Zapytaj:
»Jak planuje pan to wykorzysta¢?«. Jesli klient odpowie: »Nie wiem, po
prostu pomyslatem, ze fajnie bytoby to miec¢«, w porzadku. Jesli jednak
stwierdzi: »Szukatem w catym miescie i nigdzie juz tego nie sprzedajag,
wtedy jestes w lepszej sytuacji, aby negocjowac”.

Jesli jestes kupujacym, méwi Cindy, wykorzystaj empatie, aby dostac to,
czego chcesz. Jesli kiedykolwiek organizowatas wyprzedaz rzeczy uzy-
wanych, wiesz, ze nie ma nic réwnie zniechecajacego, jak odktadanie na
miejsce wszystkich tych rzeczy, ktérych nie udato sie sprzedaé. Zbierz
wiec wszystkie znalezione skarby i zaproponuj za nie ,tadng okragta
sumke”. ,Potem”, méwi Cindy, ,kto pierwszy sie odezwie, zazwyczaj prze-
grywa. Jesli nie zgodzg sie na moja propozycje, moge zdecydowac, czy
rzeczywiscie chce zaptaci¢ petng cene za te przedmioty”. Cindy przyznaje
jednak, ze nie zawsze zadaje sobie trud, aby sie targowac. ,Czasami nie
negocjuje. Jesli naprawde czego$ chce i sprzedajacy nie zada wygérowa-
nej ceny, po prostu to kupuje”.

(Wiecej spostrzezen dotyczacych wyprzedazy mozesz znalez¢ w broszurce
Cindy 50 Ways to Make the Most Money on a Garage Sale. Kupisz ja,
wysytajac 5 dolaréw na adres CMS Publishing, P.O. Box 23448, Minne-

apolis, MN 55423).




