BIZNES

psychologia

BIZNES

psychologia

Przecietny menedzer zyje
w niedoczasie. Napiety ka-
lendarz, wydtuzajaca sie lista
rzeczy do zrobienia, coraz
bardziej skomplikowane pro-
jekty i kolejne pozary, ktore
musi gasic... W konsekwencji
do waznych spotkan przygo-
towuje sie w ostatniej chwili.

a Swiecie istniejg dwie

szkoty negocjacji. Nurt

harwardzki przeko-
nuje, ze przygotowanie sie do
rozméw odgrywa w tym pro-
cesie kluczowa role. Zgodnie
znim nalezy na nie poswiecic¢
80 procent czasu, a tylko 20
procent na to, co dzieje sie
przy stole negocjacyjnym.
Psychologowie za$ twierdzg,
Ze wazniejsza jest umiejetnosc
radzenia sobie z emocjami,
potozenie nacisku na percepcje
i proces komunikowania sie.
Cho¢ te dwa poziomy nastepu-
ja po sobie (najpierw musimy
sie przygotowac, a poézniej
poradzic¢ sobie z partnerem
podczas rozmoéw), powstaje
pytanie, gdzie postawic¢ akcent.
— Nawet najlepszy negocjator
na Swiecie, ktéry ma wszystkie
sztuczki socjotechniczne w ma-
tym palcu, moze popetni¢ na
wejsciu wiele powaznych bte-
dow, jezeli nie bedzie dobrze
przygotowany do tych konkret-
nych negocjacji. W tym sensie
nurt harwardzki zastuguje na
wiekszg uwage — komentuje
Nikolay Kirov, dyrektor ds.
inicjatyw strategicznych i pro-
gramow edukacyjnych w Aka-
demii Leona Kozminskiego,
ekspert od negocjacji. — Nie
oznacza to wcale, ze psycholo-
gia jest mniej wazna. Po prostu
zaczyna sie w tym procesie
troche pdzniej — w momencie,
gdy spotykamy sie z partnera-

— dodaje Kirov.

Kompromis to nie sukces
Ktopot w tym, ze wiekszos¢
menedzeréw nie ma czasu na
przygotowanie — 98 procent zaj-
muje im dziatanie, za$ zaledwie
dwa procent myslenie. Rano
docieramy do firmy, odbieramy
telefony, odpisujemy na maile

i jedziemy na wazne spotka-
nie — te wszystkie czynnosci to
dziatania. Niestety przygotowa-
nie do negocjacji wymaga czasu
na myslenie. — Jesli obie strony
przychodza nieprzygotowane,
zazwyczaj rozmowa ogranicza
sie do ceny — twierdzi Kirov. —
Jedna osoba podaje duzg staw-
ke, bo jest to dla niej wskaznik
mowigcy o tym, czy wygrata
negocjacje. Druga wskazuje na
niski budzet. Potem strony sie
targujg i dochodza do kompro-
misu.

W takich sytuacjach czesto po-
jawiajg si¢ wzajemne pretensje,
co moze negatywnie wptynac

na wzajemne relacje. Jak radzi
ekspert, zeby méc budowac
kontrakt, obie strony muszg by¢
bardzo dobrze przygotowane
—tak, aby w gaszczu interesow
dtugo- i krétkookresowych,
ekonomicznych czy politycznych,
umiec znalez¢ takie punkty, ktére

Na Swiecie istniejg dwie szkoty nego-
’ cjacji. Nurt harwardzki przekonuje, ze
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pozwolg im wynegocjowac dobry
kontrakt, a nie p6js¢ na prosty
kompromis.

Cztery kroki do sukcesu
Zgodnie ze szkotg harwardz-

ka podstawowym krokiem

W procesie przygotowania sie do
rozmow jest doktadne okresdlenie
intereséw, zaréwno wtasnych,
jak i partnera. — Warto pamietac,
ze interesy to nie to samo co
stanowiska, ktére prezentuje-
my w czasie rozmowy. Interes

to potrzeba, z powodu ktdrej
chcemy zajgé dane stanowisko
podczas negocjacji — wyjasnia
Nikolay Kirov.

Interesy najlepiej sklasyfikowac
wedtug waznosci, by nie okazato
sig, ze zaspokoilismy 9 z 10 inte-
reséw, podczas gdy ten ostatni
byt najwazniejszy. Nastepnie
zastanéwmy sie, jakie dziatania
bedziemy musieli podjac, jesli nie
dojdziemy do satysfakcjonujgcego
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nas rozwigzania. Po spisaniu moz-
liwych opcji, wybierzmy sposréd
nich najlepsza (tzw. BATNA),

nie zapominajac, ze znajomos¢
najlepszej mozliwosci partnera jest
tak samo wazna jak znajomosé
wiasnej. Znajac BATNA, mozemy
wynegocjowac wigcej, bo koszt
braku porozumienia nie jest dla
nas juz tak wysoki. Po wyznaczeniu
najlepszych opcji okresimy, na pod-
stawie specyfiki branzy i interesdw
stron, kwestie negocjacyjne — spra-
wy, wzgledem ktérych bedziemy
chcieli podja¢ wiazace decyzje. Do
kazdej kwestii przygotowujemy
argumentacje. Argumenty powin-
ny by¢ niezalezne od woli stron,
dobrze uzasadnione i zrozumiate
dla naszego partnera. Jesli naszym
argumentem bedzie ograniczony
budzet, mozemy ustysze¢: ,,Po-
rozmawiaj z osobg decyzyjna, czy
moze zrobi¢ przesuniecie miedzy
pozycjami w budzecie, bo my na
takie warunki sie nie zgodzimy”.
Ale jesli powotamy sie na inflacje,
zmiane kosztéw surowcow czy
zmiane kursu walut, partner nie
bedzie mdgt tego zanegowac. Do-
piero po przygotowaniu interesow,
BATNA partnera, kwestii negocja-
cyjnych i argumentacji tworzymy
oferte wstepng. [E

dyrektor ds. inicjatyw strategicznych i programdw edukacyjnych Center of Excellence
Akademii Leona Kozminskiego, ktore realizuje studia MBA, studia podyplomowe, progra-
my rozwojowe dla firm, szkolenia i doradztwo. Praktyk negocjacji z zapleczem naukowym.

Tymczasem ten etap jest
jednym z najwazniejszych
czynnikow wpt

0d 1996 roku prowadzi wyktady, szkolenia i doradztwo z negocjacji w biznesie, negocjacji
strategicznych i miedzynarodowych, budowania relacji i kreowania wartosci, rozwiazywania
konfliktow, wdrazania zmian organizacyjnych. Specjalizuje sie w projektowaniu programow
rozwojowych dla firm i instytucji. Cztonek zarzadu firmy Strategic Negotiators.
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