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NEGOCJACJE

- NIEZNANY I NIEROZUMIANY OBSZAR UMIEJETNOSCI MIEKKICH

N\ LA
Z 1]

Effective negotiations...
.. do they depend on ,being
right” and ,having solid argu-
ments”? The answer is easy:
absolutely know! Negotiating
means communicating. Achiev-
ing your negotiation goal be-
comes a quest for developing
such atmospere that makes ,the
other side” say ,YES” or agree
to look for new options. This is
why the introduction to negotia-
tions starts with understanding
of ACCEPTANCE MECHANIZM
in communication. The person
that feels being ,accepted” as
a partner - will most likely listen
to you. That’s a good start.

NIE BRON SIE,
NIE ATAKUJ,
NIE ARGUMENTU]J

Nasza komunikacja opiera sie na wymianie argumentow w konwencji
obronno-atakujacej, dodatkowo z brakiem poszanowania drugiej osoby.

Kilka artykutéw w kolejnych wydaniach Transport Managera poswiece
tematyce szczegdlnie mi bliskiej zawodowo - NEGOCJACJOM BIZNESOWYM.
W dzisiejszym wydaniu Transport Managera zdecydowatem sie zamiescic
artykut, ktory byt juz publikowany w paru miejscach - napisatem go kilka
lat temu. Jest on konkretnym ,,wstepem” do tematyki negocjacyjnej.

Te ,nadchodzace” artykuty beda swego rodzaju KOMPENDIUM WIEDZY
NEGOCJACYJNE]) - ujetej w formie przystepnego praktycznego poradnika.

Zapraszam.

marcu 2006 r. - i byt to piatek, okoto go-
Wdziny 15.00 - zadzwonit do mnie prezes

znanej krakowskiej firmy szkoleniowe;j.
W pierwszym zdaniu, po przywitaniu sie, oznajmit:
»Panie Krzysztofie, potrzebuje pomocy. W Dusz-
nikach Zdroju moja firma prowadzi szkolenie dla
(i tu wymienit nazwe jednej z najwiekszych kor-
poracji na $wiecie). Miato ono trwac 3 dni: piatek,
sobota, niedziela. Dzisiaj, w czasie pierwszego

dnia, zastabt nasz trener. Mam tam grupe okoto
15 menedzeréw, dla ktorych prowadzimy szkole-
nie z ZAAWANSOWANYCH NEGOCJAC]L Jestem
w kropce. Czy moze Pan mnie poratowac i popro-
wadzi¢ to szkolenie w sobote i niedziele?

W takich sytuacjach sie nie odmawia, wiec odpo-
wiedzialem: ,Oczywiscie, nie ma sprawy”.
PojechalisSmy z Krakowa, na miejsce szkolenia ra-
zem. Przybyli$my tam okoto 3.00 w nocy. Tam, za-



nim sie potozylem spac¢ na te kilka godzin, popro-
silem o materiaty, z ktérych Korzystaja uczestnicy
szkolenia. Szef wreczyl mi kilkudziesieciostro-
nicowy wolumin. Pierwsze trzy strony zapisane
byty hastami z dziedziny negocjacji. Pozostate
kilkadziesiat stron zapelniaty opisy dziesieciu
STRATEGII NEGOCJACYJNYCH, A KAZDA Z NICH
ZAWIERALA OPIS OD KILKU DO KILKUNASTU
»TAKTYK” I ,TECHNIK” NEGOCJACYJNYCH. Gdy
sie zorientowalem, jaka jest ich zawartoS¢, spyta-
fem:

- A gdzie sq materiaty do nauki negocjacji?

- To wiasnie jest to - odpowiedzial i zauwazywszy
moje zdziwienie, zapytal: - Czy cos jest nie tak?
Wtedy ustyszat ode mnie:

- Te materialy moga stuzy¢ do nauki ,jak nie ne-
gocjowac”. Zaden zawodowy negocjator nie sku-
pia sie na uzywaniu tych strategii i taktyk. Ow-
szem, zna je i umie na nie reagowac, ale unika ich
stosowania. Te materiaty robig wiecej krzywdy niz
pozytku tym, ktérzy chcq rozwinac swoje umiejet-
nosci w tym obszarze.

Siedmioletnia nieskonczonos¢

W roku 2009 zostatem poproszony przez jedna
z uczestniczek moich warsztatéw negocjacyj-
nych o pomoc. Byta ona cztonkinia jednej z naj-
wiekszych spétdzielni mieszkaniowych w Polsce.
Od okoto 7 lat grupa okoto 80 cztonkéw tej spot-
dzielni nie byta w stanie zmieni¢ statusu wtasno-
$ci swoich mieszkan ze spétdzielczego na wtasno-
Sciowe, gdyz inna grupa czlonkéw (z nieznanych
powoddéw) blokowata ten proceder, poprzez wy-
toczenie procesu sadowego i przeciaganie go
w - jak dotad - ,siedmioletnia nieskoniczono$¢”.
Sytuacja stata sie krytyczna, gdyz na przetomie
roku miato zmieni¢ sie prawo, co niosto za soba
nie tylko ryzyko utraty mieszkania w przypadku
niewyptacalnosci spétdzielni, ale takze dlatego, ze
koszty ewentualnego przeksztatcenia mogty dra-
stycznie wzrosnac.

Zgodzitem sie poméc. Telefonicznie uméwitem sie
na spotkanie z prawnikami obu stron. W pewien
czwartek zawitalem do biura spoétdzielni, gdzie
czekal na mnie jej prawnik. Po 45-minutowej roz-
mowie pojechatem do prawnika drugiej - ,,tej blo-
kujacej” - strony. Spotkanie trwato réwniez ok. 45
minut. Nastepnego dnia sprawa zostata wycofana,
proces przeksztatcenia zostat odblokowany.
Przyczyna, dla ktdrej opisuje ten przypadek, jest
nastepujaca: gdyby mnie kto$ zapytat, czego doty-
czyt ich spor od strony merytorycznej - prawno-
-finansowo-technicznej - moja odpowiedz i wtedy,
i teraz brzmiataby: NAPRAWDE NIE MAM POJE-
CIA! I jako negocjator - nie chciatem miec.
Dzisiaj 80 wilascicieli mieszkanh swobodnie oddy-
cha - mieszkajac spokojnie...

Zawodowe negocjacje - czym nie s3

Negocjujemy codziennie. W sklepie, w domu,
w pracy. Chcemy osiaga¢ swoje cele - wiec ,,pra-
cujemy” stowem i zachowaniem tak, aby druga
strona ,ruszyta” w kierunku, na ktéorym nam za-
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lezy. Perswadujemy, ttumaczymy, przekonujemy,
argumentujemy. Podajemy powody ,dlaczego”.
Uswiadamiamy innym fakty, ktére potwierdzaja,
Ze nasze spojrzenie jest stuszne, lepsze lub jedy-
ne. Pokazujemy $§wiatu, ze mamy racje. Racja jest
wazna, najwazniejsza, ba! - kluczowa! Bo ten, kto
ma racje ... MA RACJE!! Czy jest co$ wazniejszego
niz racja? Wiec trzeba ja udowodnic¢! Komu? No...
tej drugiej stronie. Przygotowujemy sie do nego-
cjacji kontraktu, znajdujac powody, dla ktérych
ten a nie inny ,uktad” jest stuszny i dobry. Sku-
piamy si¢ na warunkach umowy. Przeciez one sa
najwazniejsze - ta gra toczy sie przeciez o ,te”
warunki! Znajdujemy np. 6 powodéw, dla ktérych
»druga strona” powinna zgodzi¢ sie na to, co pro-
ponujemy. Owszem - trzeba mie¢ pole do nego-
cjacji, wiec ,podkrecamy” parametry, aby byto
z czego ,opusci¢”. Nie dajemy sie ,tapa¢” na triki
negocjacyjne, a nasze przygotowujemy na tyle
przebiegle, ze druga strona sie nie zorientuje.
Przemysliwujemy to, czym ich zaatakowac, aby
ostabi¢ ich pozycje? Jak sie obroni¢, gdy oni zaata-
kuja? Perswadujemy, ttumaczymy, przekonujemy,
argumentujemy...
Wszystko to, co opisane jest powyzej, jest charak-
terystyczne dla naszej strefy kulturowej. Wszyst-
ko to, co opisane jest powyzej, NIE MA WIELE
WSPOLNEGO Z ZAWODOWYMI NEGOCJACJAMI,
czyli takimi, w ktérych dazenie do osiagniecia
celu jest realizowane droga o najwyzszym moz-
liwym prawdopodobienistwie sukcesu. A sam cel,
sukces, definiowany jest szerzej, precyzyjniej
i inaczej, niz do tego jesteSmy przyzwyczajeni.
Komunikacja antagonizujaca to nasza codzien-
nos¢
Kazda strategie, taktyke czy technike - aby za-
dziatata - trzeba wprowadzi¢ w zycie. Co to zna-
czy? Przyktadowo, w ramach Twojej strategii,
spotykasz sie z klientem, aby osiagna¢ taki a taki
cel (np. poznanie jego stylu dziatania i myslenia,
zdobycie informacji, ustalenie kolejnosci dziatan,
przedstawienie swojego spojrzenia, omoéwienie
uwarunkowan i warunkow ogdlnych itp.). W cza-
sie rozmowy okazuje sie, ze klient wypowiada
nastepujace (tu podane jako przyktadowe) zdania:
,My nie dzialamy w ten sposéb, wiec to nie
wchodzi w gre” lub:
— ,Nie jestem pewien, czy Pana zatozenia sq po-
prawne” lub:
— ,Za malo wiemy o Panistwa firmie” lub:
— ,Obawiam sie, Ze Pani firma jest za mata, aby
zrealizowac takie przedsiewziecie”.
Kazde z tych zdan - dla osoby nieprzygotowanej
na nie - stwarza swego rodzaju problem. To sq
obiekcje, ktérych pojawienie sie wzbudza emocje,
gdyz staja sie one barierami w REALIZACJI STRA-
TEGII. Nawet tej najlepsze;j.
Ile razy w naszym zyciu piekne plany ,spalaty
na panewce”, gdyz w czasie bezposredniej komu-
nikacji wchodziliSmy w konflikt ,z druga strong”?
Ile razy mieli$my wszystko pouktadane, a na sku-
tek scysji lub pojawienia sie probleméw w komu-
nikacji caty plan ,brat w teb”?

Autor artykutu

Krzysztof Sarnecki

jest jednym z nielicznych
zawodowych negocjatoréw w Polsce.
Jego doswiadczenie siega ponad
tysigca proceséw negocjacyjnych

w Stanach Zjednoczonych

i w Europie. Dziesiatki tysiecy

ludzi biznesu oraz studentéw

w Polsce skorzystato z jego szkoleri
negocjacyjnych. Wspétzatozyciel

i prezes firmy Quest Change
Managers - konsultant strategiczny,
ekspert w zakresie marketingu

i budowania przewagi rynkowej

firm oraz agent zmian w procesach
transformacji duzych i $rednich firm.
Absolwent University of Illinois,
Institute of Entrepreneurial Studies
w Chicago oraz absolwent programu
MBA Lake Forest Graduate School of
Management w Lake Forest, Illinois.
www.questcm.pl

QUEST



12 1 ZARZADZANIE I Transport manager

NASZE SPOLECZENSTWO - CZYLI MY - POSTRZEGA , INNE SPOJRZENIE” JAKO ATAK I ZAGROZENIE - DLATEGO
BRONIMY SIE LUB ATAKUJEMY.

Mechanizm AKCEPTACJI to bardzo silne
narzedzie. Skuteczne i pomagajace
szczegolnie w trudnych sytuacjach.

Ile razy wychodziliémy ze spotkania z mySla, Ze
nie poszto dobrze lub tak dobrze, jak bySmy chcie-
li, pomimo tego, ze nasza propozycja tak dobrze
wygladata przed spotkaniem? Ile razy draznit, ba
denerwowal, nas fakt, iz jesteSmy w stanie do-
starczy¢ klientowi naprawde najlepszy produkt,
ustuge czy rozwigzanie, a on nawet nie dat nam
szansy na przedstawienie tego, ,co takie dobre”?

W szkole podstawowej nie uczono nas komunika-
¢ji. Nasi nauczyciele (nauczyciele naszych dzieci)
do dzisiaj nie potrafiag dyskutowac, okazujac po-
szanowanie drugiej osobie, wiec skad nasze spo-
teczenstwo ma to zna¢? Kiedy patrzymy na pro-
gramy publicystyczne, wiekszo$¢ z nich pokazuje
Lprzekrzykujacych sie rozméwcéw”, Ktorzy nosza
dumne skadinad miano ,politykéw”. Wzorce w na-
szej strefie kulturowej sa jednoznaczne: nasza
komunikacja opiera si¢ na wymianie argumen-
téw w konwencji obronno-atakujacej, dodatkowo
z brakiem poszanowania drugiej osoby - stad
to ciagle przerywanie sobie nawzajem, poprze-
dzone brakiem rzeczywistej checi zrozumienia

drugiej strony.

Nasze spoteczenstwo - czyli MY - postrzega
Linne spojrzenie” jako atak i zagrozenie - dlatego
bronimy si¢ lub atakujemy. Jak nazywa sig taki
rodzaj komunikacji? KOMUNIKACJA ARGUMEN-
TATYWNA czyli ANTAGONIZUJACA. ,My mamy
racje”. To znaczy, ze oni nie maja racji. Oni tez
tak mysla. Kazdy strzela argumentami. Jezeli te
nie wystarczaja - wytaczane sa jeszcze silniejsze
argumenty. Te traktowane sa czesto jak grozby,
przekroczenie granicy poszanowania drugiego
czlowieka, nieuczciwo$¢ lub zacieto$¢ i irracjona-
lizm. Dodatkowo - jakiekolwiek wskazanie na na-
sze niedopatrzenie, btad czy brak racji traktujemy
jak osobista przegrana, jak zakwestionowanie na-
szej wartosci jako osoby, jako atak na nas. Dlatego
tak trudne i rzadkie jest przyznanie komus racji,
nawet, jezeli to tylko pojedynczy element catoSci.
Nie dyskutujemy réznic, za to obrzucamy sie argu-
mentami. Skupiamy sie wiec na dysonansach, nie
korzystajac z potencjatu ,punktéw wspélnych”.
Dlatego tez eskalacja naszych emocji nastepuje
szybko i niekontrolowanie. Dlatego to, co dla nas
ynormalne”; dla wielu stref kulturowych na tym
Swiecie jest ,nienormalne”, bo nerwowe, nieroz-
sadne, niedojrzate, niszczace relacje wigc... nie-
skuteczne w sensie bycia komunikatywnym.
Najczestszymi konstrukcjami stownymi, ktére sty-
szymy, sq te zawierajace najczestsze stowo w Pol-
sce ,ALE”: ,Tak, zgadzam sie, ale...” lub ,Ale ja...”
albo ,Ale to nie...”, ewentualnie , Ale przeciez...”.
Albert Einstein powiedziat: ,,Aby mozna byto na-
prawi¢ swoje biedy, trzeba najpierw zda¢ sobie
sprawe, ze to sq btedy”. Zazdro$cimy innym na-
cjom umiejetno$ci negocjowania. Chcemy tez by¢
dobrzy na tym polu. Chcemy zmieni¢ nasza sku-
teczno$¢. Definiujmy wiec, dlaczego inni sa lepsi.
Definiujmy nasze dziatania. Szukajmy obszaréw
wymagajacych poprawy, zmiany.

Ten sam Einstein powiedzial takze: ,Szalericem
jest ten, kto postepujac tak samo, spodziewa sie
innych efektéw”. Musimy dokona¢ zmian w obsza-
rze komunikacji, jezeli chcemy by¢ skutecznymi
negocjatorami. Bez tego elementu nawet najlepsza
strategia negocjacyjna ,bierze w teb” - i to zazwy-
€zaj juz na samym poczatku procesu negocjacyj-
nego.

Kazda strategie, taktyke czy technike - aby za-
dziatata - trzeba wprowadzi¢ w Zycie. Dlatego
podstawa skutecznych zachowan negocjacyjnych
jest uzywanie mechanizmu, ktéry powoduje, ze
nie buduje sie barier w postaci eskalacji emocji
w czasie komunikacji. Mechanizm ten nazywac
bedziemy MECHANIZMEM AKCEPTAC]I w KO-
MUNIKACIL Jezeli go zastosujemy - nasza ko-
munikacja ma ogromna szanse zmienic sie w KO-
MUNIKACJE NIEANTAGONIZUJACA. A to jeden
z fundamentéw ZAWODOWYCH NEGOCJAC]I.
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ALBERT EINSTEIN: ,,ABY MOZNA BYtO NAPRAWIC SWOJE BLEDY, TRZEBA NAJPIERW ZDAC SOBIE SPRAWE,

ZE TO SA BLEDY".

W dyskursach skupiamy sie na ogét
na dysonansach, nie korzystajac
z potencjatu ,punktéw wspélnych”.

Mechanizm akceptacji - fundament
skutecznych negocjacji

Wyobrazmy sobie dwie osoby (A i B) siedzace
naprzeciw siebie. Negocjuja. Pierwsza osoba (A)
moéwi: ,Obawiam sie, Ze Pana firma jest za mala,
ma za maty potencjat przerobu, aby zrealizowac
ten kontrakt”.

Osoba B, ustyszawszy te obiekcje, szybko zareago-
wata: ,Mysle, ze nie ma powodu do obaw. Dziata-
my na rynku juz od szesciu lat i mamy doskonalq
reputacje, miedzy innymi dzieki realizacji podob-
nych kontraktow”.

Pytanie brzmi: Jak oceniasz, drogi czytelniku te
reakcje? Grzeczna? Konkretna? Trafna? Odnosza-
ca sie do faktéw? Pokazujaca fakty, ktére dziataja
na korzys$¢ wypowiadajacego te stowa?

Pozwol, ze wydam swoja opinie: ANTAGONIZU-
JACA!Il Obnizajaca skuteczno$¢ negocjacyjna.
Obronna - a wiec co najmniej nie najlepsza. Argu-
mentatywna, wiec ANTAGONIZUJACA. Kropka!
Zaskoczenie? Dla wiekszo$ci moich rodakow - tak.
Dlaczego ta odpowiedZ nie miesci sie¢ w kanonie
»Zawodowstwa negocjacyjnego”?

Przeanalizujmy. Osoba A ,co$” twierdzi. Cokol-
wiek to jest - taki stan postrzegania rzeczywi-
stodci osoba A reprezentuje. Tak my$li, tak czuje.
Taka ma opinie.

Z drugiej strony - od osoby B - nadchodzi reakcja.
Jaka ona jest? ,Mysle, Ze nie ma powodu do obaw”.
Co to zdanie oznacza? Co powoduje w PODSWIA-

DOMOSCI osoby A? Odczucie, Ze jego zdanie jest
kwestionowane! Jego pod§wiadomosc¢ ,analizuje”:
,ja mam obawy, a B méwi, ze nie ma do nich powo-
du. Nie zgadza sie ze mna. Zaprzecza mi. Twierdzi
inaczej. NIE AKCEPTUJE MEGO POSTRZEGANIA.
NIE AKCEPTUJE MEGO STANU RZECZY!".

Jego mdzg méwi - ,kontruje mnie! 7 A w zwiazku
7 tym wilacza sie modut obronny, ktéry co najmnie;j
méwi: ,,Uwazaj, potencjalny wrég!”. Emocje nego-
cjatora A ida w gére, on sam tego nie definiuje
na poziomie $wiadomym, jednak staje sie bardziej
drazliwy, wyczulony, defensywny lub... - w zalez-
no$ci miedzy innymi od osobowosci - ofensywny!
A tu nastepne zdanie z kierunku B: ,Dziatamy
na rynku juz od sze$ciu lat i mamy doskonala
reputacje, miedzy innymi dzieki realizacji po-
dobnych kontraktéw”. Co na to pod$wiadomo$¢
A? ,Kto§ mi méwi cos, czego nie wiedziatem.
Pokazuje mi, ze nie mam racji. Pokazuje, ze nie
wiem. Kwestionuje mdj stan wiedzy”. I nastepuje
wzmocnienie negatywnych odczué. W negocja-
torze A budzi sie ,wojownik”. ,Teraz moja kolej.
Nie moge ,utraci¢” mojej pozycji’. 1 zazwyczaj bez
udzialu $wiadomo$ci, nastepuje kontrargument
do argumentu. Lub atak typu: ,Jest Pan w stanie
przedstawi¢ mi rekomendacje?”, albo: ,Trudno,
zeby twierdzit Pan inaczej, to intratny kontrakt.
Jest Pan w stanie swoje twierdzenie udowodnic?”.
I w ten sposéb walka trwa. A wydawaé by sie
mogto, Ze odpowiedZ B byta grzeczna, konkretna
i odnoszaca sie do faktéw. I to wszystko prawda.
Tak samo jak to, Ze byta to odpowiedZ ARGUMEN-
TATYWNA, ANTAGONIZUJACA.

Popatrzmy jeszcze na jeden aspekt. Czego dowie-
dziat sie negocjator B od negocjatora A? Czy wie,
na jakich obserwacjach oparta jest opinia, stan po-
strzegania A? Jaka jest ,skala” problemu w umy-
$le A? Co to znaczy ,za mata” w jego mniemaniu?
Czy to nie jest ,zagrywka”, ktéra ma ostabi¢ po-
zycje osoby B? Czy to nie jest blef? A jezeli blef,
to dlaczego? A jezeli nie blef, to jak moge wzmoc-
ni¢ moj obraz w oczach negocjatora A?
Negocjator B nie zastosowat MECHANIZMU AK-
CEPTAC]L. Na czym on polega? Przyjrzyjmy sig
temu.

Negocjator A méwi: ,,Obawiam sie, Ze Pana firma
jest za mata, ma za maty potencjat przerobu, aby
zrealizowac ten kontrakt”.

Negocjator B jest zawodowcem. Wie, Ze jednego
mu nie wolno. Nie wolno mu w pierwszym, bez-
posrednim obszarze reakcji zanegowaé¢ stanu
postrzegania sytuacji przez osobe A. Wie, Ze po-
winien okaza¢ mu AKCEPTACJE, mimo, Ze z nim
sie nie zgadza. UWAGA! Akceptacja ta nie oznacza
w zadnym wypadku zgodzenia si¢ z opinia osoby
Alll Dlatego B méwi (korzystajac z tzw. ALGORYT-
MU NEGOCJACYJNEGO):

»Zdaje sobie sprawe, ze nasza firma nie jest duza.
Dlatego Pana obiekcja mnie nie dziwi. Kilku na-
szych klientéw, z ktérymi zrealizowaliSmy z suk-
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NIE BRON SIE, NIE ATAKUJ, NIE ARGUMENTU]J - TO 3 PRZYKAZANIA MECHANIZMU AKCEPTACJI.

cesem podobne do tego kontrakty, tez o to pytato.
Kontrakt, o ktérym rozmawiamy, to duZa odpowie-
dzialnosc. Ze spokojem moge oznajmic, Ze patrzac
na jego calos$¢ oraz na szczegély realizacyjne, je-
steSmy w stanie zrealizowa¢ go w terminie do 10
czerwca. Ciekawe jest, ze w dwdch podobnych
przypadkach udato nam sie zrealizowac¢ podobne
prace przed terminem. Stuzg¢ rekomendacjami”.
Co sie dzieje w pod$wiadomoSci A? ,Zdaje sobie
sprawe, Ze nasza firma nie jest duza”. méwi ne-
gocjator B. ,Wiec nie neguje mnie. Jesli mnie nie
neguje, tzn. zgadza sie. Jezeli si¢ zgadza, to mnie
nie atakuje. Czyli nie wroég!”

Emocje A nie poszty w gére, ba, obnizyly sie.
W nastepnym zdaniu jego pod§wiadomos¢ styszy:
»Dlatego Pana obiekcja mnie nie dziwi”. - ,A wiec
akceptuje mnie, racjonalizujgc moje zachowanie”.
Emocje ida ,w do6t”. A jest spokojniejszy. Poniewaz
B go nie kontruje, jego pod§wiadomo$¢ wysyta sy-
gnat: ,Nie ma sie czego obawia¢ - w poblizu wro-
ga nie mal”

Negocjator B kontynuuje: ,Kilku naszych klien-
tow, z ktérymi zrealizowaliSmy z sukcesem po-
dobne do tego kontrakty, teZ o to pytato. Kontrakt,
o0 ktérym rozmawiamy to duza odpowiedzialnosc”.
To juz tylko ,miéd” na podswiadomos$¢ negocja-
tora A. Spoteczny dowdd stusznosci ujety w sto-
wach: ,Kilku naszych klientéw (...) tez o to pytato”
dziata jak balsam. Informacja o tych kontraktach

zrealizowanych z sukcesem zostata przyjeta przez
podswiadomos¢ jako tzw. presupozycja, co w tym
wypadku oznacza rodzaj automatycznej akcep-
tacji przez moézg A, gdyz ,to nie wrég”. Nego-
cjator A jest coraz spokojniejszy. To juz ,trend”
dla jego pod$wiadomosci. Trend chciany, trend,
ktory przez pod$wiadomos¢ cztowieka jest mile
widziany. Poza tym, pod$wiadomo$¢ A jest coraz
bardziej pozytywnie nastawiona do B, ktory nie
neguje, nie atakuje, nie argumentuje. Dlatego
to co powiedziat o ,zrealizowanych z sukcesem
kontraktach” zostato zaakceptowane. I na dodatek
B wypowiada kwestie: ,Kontrakt, o ktérym rozma-
wiamy, to duza odpowiedzialnos¢”.

»,No tak”, mowi pod$Swiadomo$¢ negocjatora A,
»poniewaZz nie kontrowal przedtem, zaakcepto-
wat mnie, zakwalifikowat mnie do ,dobrej” grupy
kontrahentéw, uznaje stuszno$¢ naszego postrze-
gania, wiec zdanie o odpowiedzialnosci tylko po-
twierdza jego konkretne I rzeczowe postrzeganie
realiéw. A z takim gosciem chce pracowac!”
Zdanie o realizacji dwdch kontraktéw przed ter-
minem, uzupetnione o sugestie przekazania reko-
mendacji postawito kropke nad ,,i”. Dlaczego? Otdz,
podanie liczby ,2” jest konkretem, brzmi wiarygod-
nie. Propozycja przekazania rekomendacji jest tez
konkretem. PodSwiadomos¢ A konstatuje:

»Nie wrég. Wiarygodny. Konkretny. I jeszcze na do-
datek gotowy na weryfikacje. AKCEPTUJE GOY

Znalezlismy ustuge faktoringu dopasowang do naszej branzy.

Na rynku transportu i spedycji jako naturalny traktowany jest fakt, ze po wykonaniu ustugi trzeba
poczekac jeszcze 60 albo i 90 dni na ptatnos¢. Problem w tym, ze ciggnik trzeba tankowac kilka razy

w miesigcu, wyptaci¢ wynagrodzenie kierowcy i uregulowac rate leasingowa. Nie da sie tego zrobic
wystawionymi fakturami! Trzeba mie¢ gotéwke. W Bibby to rozumieja. Dlatego wystawiamy naszemu
klientowi fakture na 60 dni, przesytamy jej kopie do Bibby, a nastepnego dnia mamy na koncie 90 proc.

wartosci tej faktury.

Bezptatna infolinia: 800 224 229 | www.bibbyfinancialservices.pl
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Negocjujemy codziennie. W sklepie, w pracy,
w domu, chcemy osiagnaé swoje cele.
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I tak oto negocjator B, wykorzystujac MECHA-
NIZM AKCEPTACI]I, przeszedt do ,drugiej rundy”
nie tylko z niepodbitym okiem, ale ze zwigkszo-
nym potencjatem w oczach swojego potencjalnego
kontrahenta! A czy nie o to chodzi w negocjacjach?
Reasumujac: Mechanizm AKCEPTACII to bardzo
silne narzedzie. Skuteczne i pomagajace szczegol-
nie w trudnych sytuacjach. Gdy kto$ Cie atakuje
- nie bron sieg, nie atakuj, nie argumentuj! Za-
chowania te to antagonizatory. One beda zawsze
eskalowa¢ negatywne emocje. A to nie Twdj cel,
gdyz Ty chcesz znaleZ¢ z druga strona najlepsze
z mozliwych porozumienie. Sparafrazuj obiekcje,
powtérz, jak ja rozumiesz albo dopytaj méwiac:
»,Czy dobrze rozumiem, ze Pana niezadowolenie
wynika z faktu, iz nie wszystkie elementy prze-
sytki byty dobrze zapakowane?” Twoj rozmdéwca
wie wtedy, Ze go stuchasz, Ze sie nim interesujesz.
I co najwazniejsze - nie negujesz go, nie kontru-
jesz, nie kwestionujesz tego co méwi. Jego pod-
$wiadomo$¢ méwi: AKCEPTUJE MOJE POSTRZE-
GANIE, A WIEC MNIE!

Pamietasz Szanowny Czytelniku Wstep do tego
artykutu? Strategie, taktyki i ,inne triki” maja

znaczenie drugorzedne - albo jeszcze dalsze -
gdy potrafimy stworzy¢ - dzieki przede wszyst-
kim MECHANIZMOWI AKCEPTAC]I - spokojna
atmosfere, w ktorej mozliwe jest wspdlne szuka-
nie rozwiazan.

Racja w negocjacjach ma najczesciej zdecydowa-
nie mniejsze znaczenie, niz sie to moze komus
wydawac. Skupianie sie na racji ANTAGONIZUIJE,
co znowu odsuwa mozliwo$¢ budowania atmosfe-
ry partnerstwa w negocjacjach.

Zaproszenie
Na tym jednak negocjacje sie nie koncza. To tyl-
ko poczatek. Jednakze taki poczatek, bez ktérego
dobre efekty maja mniejsze prawdopodobienistwo
zaistnienia.
W kilku nastepnych wydaniach Transport Mana-
gera zamieszcze serie artykuléw dotyczacych réz-
nych obszaréw Negocjacji Zawodowych. Ich kon-
strukcja bedzie w swoim zamiarze praktycznym
sporadnikiem negocjacyjnym” dla ludzi biznesu.
Zapraszam.

Krzysztof Sarnecki

SKUPIANIE SIE KTORE)S ZE STRON NEGOCJACJI NA SWOJEJ RACJI ANTAGONIZUJE, CO ODSUWA MOZLIWOSC
BUDOWANIA ATMOSFERY PARTNERSTWA W NEGOCJACJACH.






