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Wychodzenie
z frudnych sytuaciji

W Slepej uliczce
Zbyt ditugo prowadzone negocjacje

Najgorsze, co moze wydarzy¢ sie w trakcie negocjacji, to zabrnie-
cie w $lepa uliczke. Wyrazenie takie okresla stan, gdy partnerzy nie
maja juz pola manewru, stoja twardo na swoich stanowiskach, stale
powtarzaja te same argumenty i nie s3 gotowi do ustepstw. W nego-
gjagjach jest to faza, w ktérej rozwigzanie satysfakcjonujace obie
strony wydaje sie nieosiggalne. Dla wiekszosci ludzi podobne
$lepe uliczki sg wyjatkowo nieprzyjemne. Czujg sie oni wéwczas
bezradni, cierpig na co$§ w rodzaju komunikacyjnej klaustrofobii,
staja sie niespokojni i zdekoncentrowani.

Slepe uliczki powstaja wtedy, gdy partnerzy negocjacji zbyt
dhugo mysleli jednokierunkowo i negocjowali jedna kwestie. Czesto
dzieje sie tak w przypadku targowania sie o cene. Gdy obie strony
uporczywie koncentrujg si¢ na targowaniu o kazdy grosz czy pro-
cent i prowadza te gre tak dlugo, az niemal zapomng, za co wha-
$ciwie ma by¢ zaptacona owa negocjowana cena, rozmowy utyka-
ja w slepej uliczce. Kazda ze stron oczekuje od drugiej tego, na co
sama nie chce przystaé, a mianowicie ustepstwa. W pewnych sy-
tuacjach ¢lepa uliczka moze si¢ jednak okaza¢ szansa.
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Czasami jest ona nawet jedyna mozliwoécia przelamania impasu
i zmuszenia partnera negocjacji do zmiany stanowiska i wspélnego
poszukiwania alternatywnych rozwiazan. Czy partner w ogole wy-
kazuje jeszcze wole negocjowania? Czy czyni starania majgce na ce-
lu wybrnigcie obu stron ze $lepej uliczki? Obserwujac zachowanie
adwersarza, kiedy rozmowy biznesowe zabrna w $lepg uliczke,
mozna wiele dowiedzie¢ sie na temat jego stylu negocjowania,
okreslania priorytetéw i celéw. Tego samego on bedzie mégt sie do-
wiedzie¢ w takiej sytuacji o Tobie.

Kolejnym pozytywnym aspektem $lepej uliczki jest to, ze utkng
w niej réwniez wszystkie ataki Twojego adwersarza zmierzajace
do bezposredniej konfrontacji, obrazania drugiej strony i szerze-
nia wasni. Jezeli w obliczu prowokacji zachowasz zimng krew i nie
odpowiesz na nig atakiem, lecz zdecydowana obrong swojego sta-
nowiska, réwniez agresywny przeciwnik bedzie w koficu musiat za-
troszczy¢ sie 0 nowg propozycje czy argument w Waszych negocja-
¢jach, jesli bedzie mu zalezalo na osiggnieciu zatozonych celow.

I odwrotnie: kierujac negocjacje przejsciowo w §lepg uliczke,
mozesz sprawdzi¢ gotowos¢ partnera do ustepstw. W jakim stopniu
bedzie on sktonny do przesunigcia swoich granic? Jak bardzo za-
lezy mu na sukcesie tych negocjacji? W ktérym momencie oka-
ze gotowo$¢ do wypracowania kompromisu? Istnieje kilka moz-
liwosci, aby si¢ tego dowiedziec.

¢ Mozesz jednoznacznie o$wiadczy¢, ze negocjacje utknely
w martwym punkcie i nie widzisz Zadnego sensu
w kontynuowaniu ich w ten sam sposéb.

¢ Mozesz ponownie wylozy¢ na stét propozycje, o ktérych
wiesz, ze strona przeciwna ich nie przyjmie.

¢ Mozesz reagowac zasadniczo i odmownie na propozycje
strony przeciwnej — na wzor historycznego ,,niet”,
wypowiadanego czesto przez Andrieja Gromyko, bytego
ministra spraw zagranicznych Zwiazku Radzieckiego.

¢ Zamiast formutowacd swoje oczekiwania czy zadania,
mozesz przedstawi¢ swoje stanowisko.
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Wskazéwka

Jesli Twéj zasdb kompromiséw zostat wyczerpany, a partner nego-
cjacji w dalszym ciggu naciska na Ciebie i nadal oczekuje ustepstw,
przydatne moze okaza¢ sie skierowanie na pewien czas toku nego-
cjacji w Slepg uliczke. Wczeéniej powiniene$ jednak oszacowac
sSWojg ,najlepszg alternatywe” (patrz strona 23). Powinienes liczy¢ sie
jednak zawsze z tym, ze Twéj partner moze prébowac zrobi¢ to samo
z Toba.

Slepa uliczka bywa wiec jako taktyczna zagrywka catkiem pozyteczna,
ale decydujace jest tutaj to, czy obie strony znajdg sposdb, aby z niej
wyj$¢. Aby wydostac sie ze Slepej uliczki, jesli potraktowaé rzecz ob-
razowo, musimy cofng¢ sie o kilka krokow. Z taktycznego punktu wi-
dzenia mamy tu do wykorzystania nastepujgce mozliwosci:

+ Obie strony mogg — jako intermezzo, czyli swoisty przerywnik
— sporzadzi¢ podsumowanie dotychczasowych negocjacii,
zestawi¢ sporne punkty oraz te, w ktérych udato sie osiggnaé
porozumienie. Czesto wystarczy sam rzut oka na dotychczas
osiggniete wyniki, aby da¢ zainteresowanym stronom impuls do
szukania zgody.

+ Mozna przeanalizowa¢ r6zne alternatywy i okresli¢ konsekwencije
utkniecia negocjacji w $lepej uliczce.

+ Negocjacje mogqg zosta¢ odtozone na pewien czas — w zaleznosci
od wagi problemu (tzn. dtugosci $lepej uliczki) — o kilka godzin
lub dni. Czasami wystarczy przerwa na porzgdny lunch.

+ Obie strony moga dojs¢ do wniosku, ze odsung na bok kwestie,
ktéra zaprowadzita je w $lepg uliczke (bedzie to specyficzna forma
odroczenia negocjaciji), i zajma sie innymi zagadnieniami. Jezeli
na przyktad pojawiajg sie trudnosci w rozmowach dotyczgcych
ceny, partnerzy powinni upewnic sie, czy faktycznie wszystkie
czynniki sktadajgce sie na oferte cenowg musza by¢ w tym
konkretnym przypadku uwzgledniane.

+ Obie strony moga zmieni¢ miejsce negocjacji albo sktad swojej
delegacji negocjacyjnej (jesli to ona, a nie konkretna osoba,
prowadzi rozmowy).

+ Jeden z uczestnikdw moze zaproponowaé mate ustepstwo,

a nawet zasugerowac, ze gotowy jest na wigksze, jezeli strona
przeciwna réwniez wykona jaki$ ruch.

+ Obie strony moga ustali¢, ze przerywajg rzeczywiste rozmowy,
a rozpoczynajg ,negocjacje hipotetyczne”. Podczas duzych
turniejow szachowych postronni eksperci analizujg sytuacje na
szachownicy i spekulujg, ktore ruchy bedg najkorzystniejsze dla
obu stron, podczas gdy tuzy krolewskiej gry jeszcze walczg ze
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sobg. W podobny sposéb mozna poprowadzi¢ negocjacje, aby
zbadac czysto hipotetycznie ewentualne mozliwosci: ,Jezeli
pbjdziemy wam na reke i przesuniemy termin ptatnosci o 30 dni,
na jakg cene mozemy wtedy liczy¢?”.

Dla niedoswiadczonego negocjatora zabrniecie w $lepa uliczke
jest momentem, w ktérym znalezienie rozwigzania wydaje sig
niemal niemozliwe. To, czego nie wolno Ci pod zadnym pozo-
rem robi¢ w takiej sytuacji, to przyjecie wojowniczej postawy, obra-
zanie si¢ albo szukanie rozwigzania, w ktérym obie strony beda
przegrane. Nie nalezy tez grozi¢ w stylu: ,,Jezeli nie dojdziemy
do porozumienia, przysporze panu tyle trudnosci, ze réwniez
panistwa negocjacje z firma X spalg na panewce”. Nigdy nie trak-
tuj $lepej uliczki jako stacji koricowej, ale zawsze jako szanse, jako
kryzys, ale wyzwalajgcy impulsy do kreatywnego dziatania.

»Ja to widze inaczej!”
»Zle sprzedane” stanowisko

Uwazasz sie za konsekwentnego i nieugietego w ustalaniu jasnych
priorytetéw, ktére wykazujac sie elokwencja i zdecydowaniem,
prezentujesz partnerowi — az do momentu, kiedy lepiej jest za-
milkna¢ i odda¢ glos drugiej stronie. Uzbroiles si¢ w najlepsze ar-
gumenty i wystarales si¢, postugujac si¢ whasciwymi chwytami re-
torycznymi, o klarowna linie prowadzenia rozméw. Mimo to Twoje
wystapienia nie sa dobrze odbierane przez partnera negocjacji.
W czym tkwi problem?

Przyktad 1: Broker ubezpieczeniowy Olgierd S. wyznat kiedys, ze mimo
uczestnictwa w rozmaitych szkoleniach na temat negogjagji podczas
rozmdw z klientami zawsze popelnia ten sam blgd. ,, Blgd ten wkrada
sig szczegdlnie tatwo, kiedy jako tak zwany ekspert siedze naprzeciwko
domniemanego laika. Posiadam przeciez wigkszq wiedzg i zgodnie

z nig oraz wlasnym sumieniem sktadam klientowi propozyce. Problem
powstaje w momencie, gdy druga strona odbiera mojg propozyge jak rozkaz
i zaczyna jg negowac” .
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Szczegolnie wtedy, gdy jeden z partnerdéw czuje sie gorszy pod
wzgledem fachowym i retorycznym, sklonny jest on wbrew zdro-
wemu rozsgdkowi podawa¢ w watpliwo$¢ przedstawiane mu cal-
kiem rzeczowe propozycje.

A:W pana zabezpieczeniu na przysziost istniee luka pokrycia wynoszgca
okolo 30 000 zt. Proponuje, Zeby uzupetnit jg pan ubezpieczeniem na
Zycie. ..

B: Nie potrzebuje zadnego ubezpieczenia na Zyciel

Twoja propozycja wypadnie lepiej, jezeli sformutujesz ja jako py-
tanie. Wéwczas partner negocjacji bedzie miat poczucie wolnosci
wyboru. Wystosowana propozycje odbierze wéwczas jako zapro-
szenie do wspoétdziatania w poszukiwaniu dobrego rozwigzania
i bedzie czul sie traktowany powaznie.

A: Czy zastanawiat sig juz pan nad tym, jak mdgthy pan pokryc luke
w zabezpieczeniu wynoszgeq 30 000 zF

B: Tak naprawd to jeszcze nie.

A: Czy mage panu zademonstrowac rozwigzanie tego problemu na
przykladzie ubezpieczenia na zycie?

Wskazéwka

Szczegodlnie w sytuacjach wymagajgcych taktu i w trudnych momen-
tach negocjacji sprobuj przedstawi¢ swojg propozycje w formie pyta-
nia. Zaprosisz tym sposobem strone przeciwng do konstruktywnego
wspoétdziatania.

Inny, czesto popelniany blad polega na proponowaniu rozwia-
zania, zanim problem zostanie opisany.

Przyktad 2: ,, Mysle — powiedzial redaktor pewnego wydawnictwa
do autora Z. —ze musi pan nam oddac ksigzke do druku o dwa
miesigce wezesnie). A poza tym ma ona zawierad dodatkowy rozdziat
o jogurcie. Teraz wyjasnie panu dlaczego. ..”. Oczywiscie po takim
wprowadzeniu autor juz zupelnie nie interesowa sig przytaczanymi
uzasadnieniami takie zmiany pierwotnych plandw. Fakt, ze
wydawnictwo cheialo rdwnolegle drukowac spegalne wydanie tej
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ksigzki dla klienta, kidry nalegat na okreslony termin i na dodanie
rozdziatu o jogurcie, nie byl juz tu dla autora pierwszoplanowy. Jego
mysli krgzyly o wiele bardziej intensywnie wokdl ewentuabrych
mozliwosci uniknigcia pisania dodatkowego rozdziatu i przesunigcia
terminu. Dlatego zawsze trzymaj si¢ nastgpujgcych regut:

1. Najpierw przedstaw problem.
2. Przeanalizuj problem i przedstaw jego konsekwencie dla obu stron.
3. Przedioz propozyge rozwigzania.

Wedtug tego planu nasz przyklad mdglhy wyglgdac nastepujgco:

»Panie Z., wraz z wydaniem pana poradnika na temat mleka
mamy mozliwo$¢ réwnoleglego drukowania jego specjalnego
wydania dla klientéw mleczarni. Problem jest taki: klient
chcialby, by dodat pan rozdziat o jogurcie, i obstaje przy
terminie, ktéry o dwa miesigce skraca nasz termin produkgji.
Ma to réwniez wplyw na termin oddania rekopisu ksigzki.
Korzys¢ dla pana jest nastepujgca: oplaty licencyjne zwieksza
pana honorarium. Korzy$¢ dla wydawnictwa: dzieki
dodatkowemu nakladowi zmniejszg si¢ koszty produkcji.
Chciatbym panu zaproponowa¢, aby§my wspélnie zastanowili
sie, ktéry rozdziat wyrzucimy i zastapimy rozdzialem
o jogurcie. Opracowatem réwniez harmonogram, w ktérym
termin ukoficzenia przez pana pracy bardziej wspotgra
z naszym terminem produkeji. W zwigzku z tym chcialbym
uzgodni¢ z panem kilka kwestii...”.

Zamkniety w kwadracie
Nie wykorzystano ram negocjacji

Klasycznym zobrazowaniem sposobu, w jaki negocjacje moga si¢
zapetli¢, jest tamigtéwka znana pod nazwa ,,Dziewie¢ punktéow”
(patrz rysunek 1). Jezeli znasz juz te zagadke, to wiesz juz, o czym
bedzie teraz mowa. Jezeli nie, zanim zapoznasz si¢ z rozwigzaniem
(na stronie 73), przetestuj najpierw swoj zmysl negocjacyjny...
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Zadanie polega na polaczeniu dziewieciu punktéw czterema
liniami prostymi bez odrywania dtugopisu od kartki. Zaznaczmy,
ze nie ma zadnych innych warunkéw — poza polaczeniem
czterema prostymi liniami wszystkich dziewieciu punktéw za jed-
nym pociagnieciem, to znaczy bez odrywania dtugopisu od kartki.
Wiec sprébuj...

Rysunek 1.

W bardzo podobny sposéb borykasz sie czesto z problemem ne-
gogjacyjnym i nie mozesz znalez¢ wyjscia z tej sytuacji. W koncu
wydaje Ci sie, ze rozwigzania po prostu nie ma — w kazdym razie
nie w ramach przyjetych zasad. Im bardziej prébujesz przetama¢
za wszelkg cene 6w impas, tym mniejsze masz szanse zauwazyc¢,
ze mimowolnie zle zdefiniowale$§ warunki albo je Zle zrozumia-
tes. To tak, jakbys rozmawial o nowych szatach cesarza, podczas gdy
monarchia dawno juz zostala zniesiona. Sam stwarzasz sobie ogra-
niczenia i sadzisz przy tym, Ze s3 one warunkami wyjsciowymi.

Czy prébowate§ — przynajmniej na poczatku — rozwigzaé
powyzsza tamigléwke wewngtrz kwadratu? Spostrzegtes z pewno-
$cig kwadratowe ulozenie dziewieciu punktéw i nie wykraczates
dlugopisem poza granice kwadratu, mimo ze takie ograniczenie
nie istnialo, a w zadaniu musiat by¢ spelniony tylko jeden warunek.

Nie martw si¢ — prawie kazdy, kto nie zna tego zadania, pré-
buje w ten wlasnie sposéb szukaé rozwigzania. Tymczasem jest
ono bardzo proste, o ile opusci sie ramy narzuconego sobie kwa-
dratu i ,odwaznie” sprébuje wykroczy¢ liniami poza niewidzialne
granice (zobacz strona 74).

Sprzedawca lamp bedzie ztym sprzedawcs, jezeli bedzie sprze-
dawat tylko lampy. Dobry handlowiec oferowa¢ bedzie bowiem
kupujacym $wiatlo...
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Przyklad: Pewien producent muzyczny negogowat z waznym klientem
kwestig zlecenia produkgi phyty. Do zabawek dodawane mialy by¢
phyty z piosenkami dla dzieci i opowiesciami na dobranoc. Producent
muzyczny przedstawit swojg cene. Producent zabawek uznal, ze jest zbyt
wysoka. Uznat bowiem, ze obeimuje ona tylko produkge studyjing — nie
wzigl pod wwage koniecznosci wykupienia licengi i wynagrodzenia za
uzytkowanie praw autorskich. W pierwszej rundzie negogjacji producent
zabawek magl si¢ przekonac, ze w catq produkcie musi jednak
zainwestowac troche wigce), niz przewidywal. W drugim podejsciu
prowokowat wige swojego partnera negogagfi, twierdzqc, ze ma do
dyspozydi jeszcze jedna, o wiele lepszg ofertg. Producent muzyczny nie
ustqpit i rozebrat na czgsci pierwsze rzekomo lepszg oferte, zadajgc takie
pytania: ,,Czy pana korzystriejsza oferta wwzglednia koszty GEMA

i licengi? Czy ta korzystniejsza oferta zawiera technike remasterowania
Phyie Jak wysokie sq koszty wytloczenia plyt w tamtej korzystniejszej
ofercie?”. Producent muzyczny konsckwentnie unikat sformutowania
lepsza oferta” i okreslal jg wylgcznie stowem korzystniejsza. Poprzez
poszerzenie ram negogagi poza samq ,,produkge studying” udato mu sie
uzasadnic koszty wlasnej oferty i sklonic wreszcie parinera do skorzystania
z jego kompleksowej ustugi.

Rysunek 2.
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Wskazéwka

Kiedy rozmowy biznesowe caty czas krgzg tylko wokot wasko zakre-
Slonego tematu, sprébuj poszerzy¢ ramy negocjacji poprzez zmiane
perspektywy. Sporzgdz tymczasowy bilans podsumowujacy, przet6z
negocjacje, przerwij je, idz na spacer do lasu albo na obiad. Zatroszcz
sie o to, abys mogt znowu swobodnie skupi¢ sie na obiekcie negocjacii.

suwazam, ze...”

Za duzo argumentowania

Juz weze$niej wspomniano, jak wazne dla prowadzacego negocja-
gje jest solidne przygotowanie. Dla niedo§wiadczonego negocja-
tora gruntowne przygotowanie moze sta¢ sie potencjalng staboscig.
Jesli bowiem jest on dobrze przygotowany do waznych rozmoéw,
chcialby pochwali¢ si¢ swoja wiedza. Obrazowo opisuje to taka in-
diafiska metafora — jesli masz wiele strzal w kolczanie, pewnie
chcialbys je wszystkie wystrzelic.

Jesli jednak przedstawiasz wiele argumentéw, rosng szanse Two-
jego przeciwnika na to, ze wsréd nich znajda si¢ réwniez te stabe.
I mozesz by¢ pewien, ze wskaze on w negocjacjach oraz obali nie
najmocniejsze argumenty, tylko te najstabsze. Tym sposobem
moze uda¢ mu sie zupelnie podwazy¢ Twoja wiarygodnos¢. Jezeli
juz raz przylapat Cie na jednym czy dwéch stabych argumentach,
bedzie dowodzil, Ze cala argumentacja jest staba, a przez to nie
bedzie chcial rozmawia¢ takze na temat silnych kart w Twoim re-
ku (zobacz takze strona 58).

A co gorsza, zbije Ci¢ tym sposobem z pantalyku, poniewaz
w dalszym ciagu bedziesz wierzy¢ w site swoich argumentéw. Ad-
wersarz bedzie Cie za$ prowokowat do przesadzonych, glosnych
i nierzeczowych reakeji, az w koficu uslyszysz zarzut, ze Twéj styl
negocjowania polega jedynie na zastepowaniu braku dobrych ar-
gumentéw podniesionym glosem. Wtedy prawdopodobnie nie
bedziesz juz mial zadnych atutéw. I zdziwiony bedziesz pytal sam
siebie, co sie z Tobg wlasciwie stato. Przed chwilg miale§ argu-
mentow wiecej niz potrzeba, a teraz nagle nie masz juz ani jednego?
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Wskazéwka

Korzystaj ze znanych Ci faktéw i wysuwanych argumentow selektyw-
nie i w sposob funkcjonalny. To znaczy uzywaj danego argumentu
tylko wtedy, gdy w okreslonej sytuacji mozesz sie nim wiasciwie po-
stuzy¢ i gdy wydaje sie on odpowiedni, aby zrobi¢ wrazenie na part-
nerze. Argument tylko wtedy jest mocny, gdy przekonuje drugq strone.
Réwniez fakty dobieraj tylko takie, ktdére poprg Twojg argumentacje.
Musisz wiedzie¢ wszystko, ale nie masz wcale obowiazku przekazy-
wac catej wiedzy swojemu partnerowi. Pozw6l mu napracowac sie
troche nad wyciggnieciem od Ciebie interesujacych dla niego faktow.
Juz same proby dowiedzenia sie czego$ od Ciebie bedg bowiem zro-
dtem cennych informac;ji.

Skazany na sukces

Gdy prawdziwy przeciwnik nie siedzi przy stole

Do najczesciej popelnianych btedéw w waznych rozmowach bizne-
sowych nalezy postrzeganie partnera negocjacji za przeciwnika,
ktérego nalezy pokonaé, podczas gdy whasciwy adwersarz weale nie
siedzi przy stole. Wlasnie tak traktowani sa dostawcy w niekt6rych
$redniej wielko$ci przedsigbiorstwach. Nie uwaza si¢ ich za part-
neréw w tworzeniu lepszego produktu i wydajnosci, tylko za wro-
géw, ktorych nalezy pokonaé i zakneblowac.

Przyktad: Pomiedzy pewnym sredniej wielkosci przedsighiorstwem
multimedialnym a firmq dostarczajgcq informage latami ciggnely sie
negogiagie dotyczqce niemal wylgcznie ceny i praw wylgcznosci. Podczas
gdy firma multimedialna chciata kupowac prawa wylgcznosci do
wykorzystywania okreslonych tresci za coraz mniejsze pienigdze,
dostawca nie mdgt juz zaoferowac zadnych praw wylgcznosci w tej
cenie; nie magt takze zrezygnowac z wykorzystywania tych tresci przez
nastgpne osoby. Przyczyng braku porozumienia pomigdzy obiema
Sfirmami byl drastyczny spadek cen w calej branzy. Logicznym
nastgpstwem tego kryzysu bylo to, ze negogiagie musialy zabrngc kiedys

w slepg uliczke (z0b. strona 67 @ koleine). W tym momencie obie strony
stwierdziby, ze walka o ceny dotknela je w jednakowej mierze i grozita
negatywnymi nastgpstwami w prowadzonych wspdlych interesach.
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Interesem przedsighiorstwa multimedialnego bylo okreslenie sig na rynku
wobec konkurengi; to pokrywato sig w duzej mierze z oczekiwaniami
[firmy dostarczajgce tresci, kidrej zarobki uzaleznione byly od sukcesu
rymkowego jgj partnera. Wobec tego w koricu udato sie dosc do porozumienia.

Wskazéwka

W bardzo wielu przypadkach na proces decyzyjny wptyw ma wtasnie
sten trzeci”, ktéry nie zasiada przy stole negocjacyjnym. Sg to konku-
renci partnera negocjacji, ktérzy byé moze kupujg co$ na korzystniej-
szych zasadach, majg wigeksze rozeznanie na rynku albo oferujg lep-
sze warunki dystrybucji. Zwré¢ uwage, aby tego typu watpliwosci, kitére
podczas waznych rozméw podpowiada Ci Twoj ,wewnetrzny zespot’
(zobacz strone 21 i dalsze), nie zostaty skierowane przeciwko partne-
rowi negocjacji, ktéry zasiada przy stole. Powinny one raczej poméc
w sformutowaniu wspolnych intereséw i stanowi¢ poditoze negocjaciji.

»&dzie to jest niby napisane?”
Gdy tekst umowy nie jest przejrzysty

»Prawniczg chifnszczyzna” mozna by nazwaé tekst naszpikowany
pojeciami i zwrotami, ktérych nie rozumiemy. Umowy, ktérych
warunki bedziesz ustalal ze swoim partnerem negocjacji, powinny
by¢ sformutowane w sposéb precyzyjny, a jednoczeénie bardzo przy-
stepny.

Pierwszy krok do uproszczen: uzywaj mozliwie najmniej po-
je¢, ktére moga by¢ powodem blednych interpretacji. Im rzadziej
bedziesz siegat po skomplikowane pojecia, tym latwiej bedzie Ci
tworzy¢ powiazania i zachowaé przejrzystos¢. Skomplikowane po-
jecia czesto prowadza do poplatania powiazanych ze soba definicji
i regut. Czesto mozna rézne skomplikowane terminy znacznie
uproscic¢ i ujednolici¢, jezeli tylko zostang one zdefiniowane wy-
starczajaco precyzyjnie.

Drugi sposéb upraszczania: zamiast opisywa¢ pojedynczo po-
dobne przypadki, lepiej opisa¢ poréwnywalne procesy. ,,Jesli na
przyklad uzgodniono juz, w jaki sposéb rzeczoznawca bedzie ustalat
cene zakupu, do ustalenia taryfy kontraktu zastosowaé mozna
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ten sam albo nieco tylko zmieniony mechanizm wyceny warto-
$ci. Tego typu podsumowania przyczyniaja si¢ istotnie do skrécenia
i uzyskania wiekszej przejrzystosci tekstu umowy”".

Nastepna sprawa to wyglad tekstu umowy albo pisemnego
porozumienia. Gdy tekst jest zbyt dlugi, nie ma w nim podziatéw,
akapitéw i nagtéwkow, to jego wyglad nie tylko odstrasza czytaja-
cego, ale takze utrudnia mu poruszanie si¢ po dokumencie i odnale-
zienie poszukiwanego fragmentu. Taki bezksztaltny, sprawiajacy
wrazenie niewykonczonego tekst niejednokrotnie powigzany jest
takze z rozwigzaniami, ktérym brak systematyki i struktury.

Okreglenie ,,poezja prawna” uzywane jest niekiedy przez praw-
nikéw w odniesieniu do tekstéw uméw napisanych przystepnym
jezykiem. Sygnalizowanie partnerowi negocjacji, ze rozumiemy jego
przekaz, nie jest trudne, a moze okaza¢ si¢ bardzo korzystne. ,,Ne-
gocjatorzy w trakcie sporzadzania uméw chetnie operuja pojeciami,
ktére byly juz wykorzystywane w czasie wstepnych rozméw. Sprze-
ciw budzg pojecia cieszace si¢ zla opinia, z ktérymi uczestnicy
majg nieprzyjemne skojarzenia™ Poezja prawna jest przydatna
zwlaszcza wtedy, gdy musimy szczegélnie ostroznie obchodzié¢
sie ze strong przeciwng, gdy pragniemy pozyskac¢ jej przychylnos¢
pochlebstwami albo utwierdzi¢ w jej zamierzeniach.

Wskazéwka

Do podziatu tekstu wybierz jeden standardowy schemat (nie muszg to
wcale by¢ paragrafy). Wybierz jednoznaczne nagtowki kolejnych roz-
dziatéw, precyzyjnie informujace o ich zawartosci. Wprowadz nowe aka-
pity tam, gdzie zaczyna sie nowa mysl. Nie obawiaj sie uzywania w pre-
ambule ,lirycznych” sformutowan, jesli oddajg one klimat negocjacii.

' Jon Meins, Die Vertragsverhandlung. Leitfaden zum Entwerfen, V erbandeln und
Abschiiefsen von Vetrdigen, Stuttgart 1990.

2 Tamze.



