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Poczatek naszej podrozy

W tym rozdziale dowiesz sie:
e Dlaczego uczenie negocjacji tylko przez teorie jest mato
skuteczne?
e Co jest najlepszym sposobem na efektywna nauke?

e Co mozemy zrobic, aby zbudowac w sobie wysoki poziom
determinacji do wprowadzenia zmian w swoim zyciu?

Czyli dlaczego ta ksigzka bedzie przypominata trening negocjacyjny.
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12 NEGOCJACJE W PRAKTYCE

Zazwyczaj przychodze na sale okoto godziny przed rozpoczeciem
zaje¢. Thumacze, ze musze sprawdzi¢, czy wszystko dobrze dziata.
Prawda jest jednak taka, ze jest to rowniez, a moze przede wszystkim,
czas dla mnie. Potrzebuje psychicznie przygotowac sie na spotkanie
z czym$ nowym i nieznanym.

Kazda grupa jest inna. Kazdy cztowiek inaczej reaguje na stres.

Na poczatku zaje¢ wickszos¢ 0sob jest mocno zestresowana.
Ludzie wiedzg, ze za chwile stang oko w oko z samymi sobg. Jak si¢
zachowajg? Czy bedg umieli znalez¢ si¢ w dynamicznych sytuacjach
negocjacyjnych?

Swiadomos¢, ze za kilkadziesiat minut stang przed trudnymi ne-
gocjacyjnymi wyzwaniami, a po kolejnych trzydziestu, czterdziestu
minutach siagdg do stotu, aby osobiscie rozwigzywac negocjacyjne
dylematy, skutecznie wytragca ich ze strefy komfortu.

To jednak, czego najbardziej sie obawiajg, to moment, w ktorym
zakoncza sie negocjacje, wszyscy razem sigdziemy przed ekranem
i zaczniemy odtwarzac to, co sie wydarzyto przed chwila.

To obnaza. Nie da si¢ schowac za kolege czy mowic¢ mniej. To jest
nagrane! Trzeba sie wiec zmierzy¢ z oceng wlasnego zachowania.
Podobno cztowiek jest swoim najbardziej bezwzglednym krytykiem.
Ludzie boja si¢ nie samych negocjaciji, ale tego, jak zostang ocenieni,
przede wszystkim przez samych siebie. Pewnie w drugiej kolejnosci
réwniez tego, co o ich zachowaniu powiedzg inni.

Sprawdzam sprzet. Kamery dziatajg prawidtowo, mikrofon dobrze
zbiera dzwiek. Oswietlenie udalo si¢ tak ustawi¢, aby dawato sporo
Swiatta, ale nie oslepiato uczestnikéw i nie Swiecito wprost w kamery.

Do rozpoczecia zajec pozostato czterdziesci, trzydziesci pie¢ minut.
Siadam z tytu sali. Biore notatki i wyniki diagnostyczne grupy. Wolno
i spokojnie jeszcze raz je czytam. To daje mi spokdj i buduje pew-
nosc siebie.

Prawie zawsze mniej wiecej dwadziescia minut przed rozpocze-
ciem zajec¢ pojawiajg sie pierwsi uczestnicy. Od razu czué napiecie.
Najczesciej objawia sie ono zbytnig gadatliwo$cig, nienaturalnym
tembrem gtosu, przyspieszonym oddechem i lekko nerwowymi ruchami.
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POCZATEK NASZE) PODROZY 13

Oczywiscie wiekszos¢ stara sie ukry¢ te emocje. Przykrywa je humorem
lub szuka czegos w internecie.

W miare jak schodzg si¢ pozostate osoby, napiecie troche opada.
Jakos w ttumie razniej. W szczegolnosci kiedy grupa si¢ zna.

Zawsze staram si¢ zacza¢ zajecia punktualnie, co do sekundy.
Pierwsze ¢wiczenia sg tak utozone, abySmy naturalnie nawigzali
kontakt. Z kazda minutg uczestnicy coraz bardziej zapominajg o stresie.

Po paru ¢wiczeniach i kilku burzach mézgow przechodzimy do naj-
wazniejszej czesci zajec. Dziele grupe na dwie podgrupy. Kazda z nich
dostaje opis zadania negocjacyjnego. W zaleznosci od wynikow badan
diagnostycznych ustawiam je po réznych stronach barykady. Moga
kupowac lub sprzedawac, negocjowac podwyzke z szefem, ewentu-
alnie by¢ szefem, ktory musi wynegocjowac cos ze swoim podwtadnym.
Czasami muszg poradzic¢ sobie z reklamacjg, renegocjowac juz pod-
pisany kontrakt, odbi¢ konkurencji waznego klienta lub zdoby¢ fun-
dusze na wazny projekt. Wariantow jest tysigce.

Aby im pomoc poradzi¢ sobie ze stresem i aby wydobyc¢ z nich
naturalnosc¢, dos¢ czesto wprowadzam do zadan negocjacyjnych ele-
menty emocjonalne. Kiedy pojawiajg si¢ emocje, ludzie zapominaja
o tym, ze jest kamera, ze za chwile bedzie odtwarzane nagranie.

Po zakonczeniu negocjacji siadamy do stotu. Wigczam nagranie...
i dzieje sie magia!

To, czego najbardziej si¢ bali, staje si¢ najwickszg atrakcja. Z wypie-
kami na twarzy, z ogromnym zainteresowaniem ogladaja samych siebie
1 widzg rzeczy, ktorych najczesciej nigdy wczesniej nie dostrzegali.

Prawda jest bowiem taka, ze przeciez na salach konferencyjnych
czy podczas rozmow telefonicznych nikt ich nie nagrywa, najczesciej
nie ma luster, w ktoérych mogliby sie obserwowac, a po zakonczeniu
rozmoéw rzadko jest ktos, kto moze pomoéc im zrozumiec ich zacho-
wanie i samych siebie.

Wowczas wystarczy zrobi¢ jedng rzecz: da¢ ludziom prawo do
popetniania btedow i obiektywnej oceny. Kiedy zrozumiejg, ze blad
wbrew pozorom jest najcenniejszym doswiadczeniem, bo dzieki
niemu mozna si¢ dowiedzie¢, jak go wiecej nie popetmiac; kiedy zo-
baczg, jakie dajg sygnaly werbalne i niewerbalne; kiedy zrozumieja
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swoje emocje; kiedy uslyszg, czesto pierwszy raz w zyciu, swdj glos;
kiedy po prostu odkryjg siebie — znika strach i uczucie dyskomfortu.

Jest jeszcze jeden wazny element w tej uktadance. To moja rola.
Mato widoczna dla uczestnikow, ale wcale nie taka tatwa. Musze
bowiem tak moderowac rozmowe i analize nagran, aby niepostrze-
zenie wesprzec ich w procesie zrozumienia siebie.

Jezeli sami odkryjg, w jakich obszarach sg ekspertami, a co musza
w sobie zmieni¢, buduje sie w nich ,cos$”, co w psychologii zarzgdzania
zasobami ludzkimi nazywa si¢ postawg wdrozeniowg.

Dlaczego jest to wazne?

W kazdym cztowieku tworzy to indywidualng motywacje doko-
nywania zmian na lepsze. Nie bytoby to tak skuteczne, gdybym poka-
zywat im jakie$ wirtualne negocjacje albo — co gorsza — opowiadat
o swoich doskonatych negocjacjach. Co to ich obchodzi? Oni sg za-
interesowani zmianami w sobie, a nie we mnie!

Najwickszym komplementem dla mnie jest, kiedy widze, jak szybko
znika stres. Kiedy po analizie pierwszych negocjacji zaczynam ko-
lejng czes$¢ wyktadu, a uczestnicy mowig: ,Pawet, szybciej, szybciej,
zacznijmy sie znéw nagrywac!”. Kiedy podczas feedbacku po zakon-
czeniu warsztatow mowia: ,Po tych zajeciach m¢j swiat runat, i to
jest najlepsza rzecz w moim zyciu, bo teraz rozumiem, co zrobi¢, aby
by¢ lepszym”. Wiem wowczas, ze zajdg w nich trwate zmiany. Niewazne,
kiedy si¢ to stanie: po tygodniu, miesigcu czy po uptywie roku.

Jesli spojrzec na to ,czysto technicznie’, moj udziat w analizie
nagranych negocjacji polega na tym, ze wybieram z nagrania kluczowe
sytuacje procesu negocjacyjnego, zaczynam je odtwarzac i zatrzy-
muje w krytycznych momentach, a nastepnie rozpoczynam dyskusje.
Czesto zadajemy sobie w grupie rézne pytania, przyktadowo: ,Dlaczego
wilasnie tak sie zachowates?”, ,Co chciatas osiggng¢, mowiac te stowa?”,
,Czy to byto zgodne z twoja strategia?”, ,Teraz, analizujgc to na spo-
kojnie, jak uwazasz, co mozna byto zrobi¢ inaczej?”, Jak mozna by
rozegrac te negocjacje, gdybySmy mieli szanse¢ zagrac to jeszcze raz?”,
,Przy stole negocjacyjnym padio takie a takie sformutowanie, co
miato z niego wynikac¢?”. Czesto tez zwracam si¢ do drugiej strony:
A slyszac to — co zrozumiatas?”.
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Tak jak wspominatem, to wlasnie dyskusja miedzy uczestnikami
treningu buduje autoswiadomos$¢ ich negocjacyjnych niedoskona-
tosci i obszardw, w ktorych sg ekspertami.

W 99% przypadkow po zakonczonym treningu uczestnicy dekla-
rujg, ze ta czes¢ zaje¢ byta dla nich najcenniejsza i w najwickszym
stopniu wptyneta na to, ze stali sie lepszymi negocjatorami.

Z poprzedniego rozdziatu wiecie juz, ze moja pierwsza ksigzka
miata charakter raczej teoretyczny.

Tym razem chciatbym zabra¢ Was w zupehie inng podréz.
Zapraszam do negocjacyjnego stotu. Chcecie by¢ uczestnikami
treningu negocjacyjnego?

Oczywiscie w ksigzce nie da si¢ odtworzyc¢ jeden do jednego sy-
tuacji z warsztatow.

Ale tak jak na treningu negocjacyjnym pokaze Wam ,film”, a mo-
wigc bardziej precyzyjnie, opisze konkretne sytuacje, w ktérych ludzie
majg do rozwigzania konkretny problem. Nie bedg to co prawda
Wasze negocjacje, ale i tak co pewien czas zrobi¢ stop-klatke i za-
proponuje, by dokona¢ analizy i sprawdzi¢, jak Wy zachowalibyscie
sie w takiej sytuaciji.

Nastepnie wskaze na jeden z mozliwych wariatéw rozwigzania,
nomen omen najczesciej ten, ktory zostat wybrany w rzeczywistosci.
Aha, nie powiedziatem Wam jeszcze o jednej waznej rzeczy: wszystkie
sytuacje opisane w tej ksigzce sg autentyczne.

Jezeli zajdzie taka potrzeba, swoja wypowiedz wespre opisem pro-
fesjonalnych technik negocjacyjnych lub innymi przyktadami z zycia.

Fakt, ze nasi bohaterowie zachowali si¢ inaczej, niz to przewidzie-
liscie w swojej koncepcji, wcale nie oznacza, ze Wasz pomyst nie
byt lepszy. Ale mam nadzieje, ze porownanie Waszej koncepcji roz-
wigzania z innymi wariantami zachowania bedzie cho¢ troch¢ in-
spirujace.

Czy zgadzacie si¢ na taki pomyst?

Zaczynamy?

No to zapraszam...
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Negocjacje. Wiele osob wzdryga sie na sama mysl — negocjacje zle im sie
kojarza, nie lubig ich i niechetnie do nich przystepuja, czujac, ze to swojego
rodzaju przecigganie liny i brutalna walka. Drugg strone postrzegaja jako
adwersarza i przeciwnika. To btedne spojrzenie i zte podejscie do tematu.
W biznesie negocjowanie powinno stanowi¢ pewien etap budowania relacji
z klientem. Stuzy¢ nawigzywaniu dtugoterminowych relacji. Negocjacje
to tez skuteczny sposoéb na unikniecie konfliktow w domu, w rodzinie,

z dzie€mi, czy z przyjaciotmi. Mozemy dyskutowac, mozemy nawet sie
spierac, ale w ostatecznosci chodzi o to, aby strony skonczyty rozmowy

z poczuciem satysfakcji i dobrymi wspomnieniami, stanowigcymi pozytywny
prognostyk na przysztosc.

Jesli chcesz sie dowiedzied, jak poprawnie i skutecznie negocjowac,

ta ksigzka poprowadzi Cie przez ten proces krok po kroku i podpowie
sprawdzone dobre praktyki. Publikacja bowiem zawiera minimum niezbednej
teorii, a przede wszystkim skupia sie na praktycznych przyktadach negocjacji,
opisach konkretnych wyzwan, a takze sposobach radzenia sobie z nimi.
Podczas lektury wspdlnie z autorem bedziesz sie zastanawiac, jak w prakty-
ce, a nie w teorii, rozsuptywac kolejne negocjacyjne wezty gordyjskie.
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