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esli doszedtes$ do ktéregokolwiek z

tych etapow to artykut jest dla Cie-

bie. JesliTwoi pracownicy sa efektyw-
ni i jestes zadowolony zich pracy to gratula-
cje, masz swoj sposob, ktéry dziataiz checig
sie od Ciebie naucze jak to robisz.

Zastanawiam sie czy wiesz jak czesto
jestes skutecznym negocjatorem nie zda-
jac sobie z tego sprawy.

Spotykam sie z menadzerami, ktérzy
nieswiadomie lub $wiadomie przesta-
li lub nawet nie zaczeli negocjowac ze
swoimi pracownikami. To ciekawe... my-
$lac o angazowaniu pracownikéw w jakie-
kolwiek zadanie trudno utrzymacich na
wysokim poziomie motywacji jesli w de-
legowaniu zadar lub komunikacji zmian,
celéw nie opierasz swoich dziatan na za-
tozeniach negocjacji.

» COACHING

Negocjujesz na kazdym kroku: w urzedzie, w banku,

z przyjaciotmi, w pracy, z rodzing i wreszcie - sam

ze soba. Jestes czesto bardzo skuteczny. Czesto

zapominamy o tym jak przyjecie zatozen negocjacji

w zespole ma wptyw na efektywnos¢ twoich

pracownikow. Zastanawiasz sie czemu ludzie od Ciebie

odchodza, masz problemy ze skuteczna rekrutacja,

widzisz, ze kolejne zadania i cele nie znajduja tyle

zapatu w zespole co na poczatku.

Méwie im o tym, a czesto kiedy stysza
powyzsze zdanie to komentuja: przeciez
tu nie ma negocjacji. Majg zadanie i maja
je wykona¢, tu nie ma miejsca na sprze-
czanie sie i negocjowanie czegokolwiek.
Ptace im za to. P6zniej zastanawiaja sie
czemu ludzie od nich odchodzg, maja
problemy ze skuteczng rekrutacja, wi-
dza, Zze kolejne zadania i cele nie znajdu-
ja tyle zapatu co na poczatku. Jesli dosze-
dtes do ktéregokolwiek z tych etapow to
artykut jest dla Ciebie. Jesli Twoi pracow-
nicy sa efektywni i jestes zadowolony
zich pracy to gratulacje, masz swdj spo-
sOb, ktory dziata iz checia sie od Ciebie
naucze jak to robisz.

Jesli przyjrze¢ sie z bliska, negocjacje
to nic innego jak proces. ktéry prowa-
dzi nas tam gdzie chcemy i innych tam
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gdzie chca. Po prostu. To nic innego jak
wspotpraca miedzy stronami, ktére chca
widziec rozwigzanie najlepsze dla nich sa-
mych. Czesto sie zdarza, ze réwnie dobre
alboilepsze niz zatozenia z ktérymi przy-
szli przygotowani.

W urzedzie czesto wystarczy, ze da-
jesz urzednikowi usmiech, zyczliwos¢,
komplement, zart a on Tobie pomaga
oszczedzic czas.

W pracy dajeszludziom mozliwos¢ po-
dejmowania decyzji i obserwowania ich
wynikow, spetniania potrzeb a oni dajg
Tobie rezultat.

Czy to moze byc takie proste? Tak. Czy
fatwo to wprowadzi¢ w zycie? Tak. Pod
jednym tylko warunkiem:

Dlatego, ze nigdy nie méwie nigdy
i zawsze unikam stowa zawsze, napisze:
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pod warunkiem, ktéry najczesciej przy-
nosi oczekiwane rezultaty a mianowi-
cie.... Ze uwierzysz, ze to moze by¢ ta-
twe, wczytasz sie w sfowa tego rozdzia-
tu, poddasz sie refleksji i zaczniesz obser-
wowac rezultaty.

Chodzi tutaj o to, ze samo wprowadze-
nie do sposobu pracy metodologii opar-
tejna zatozeniach terminologii:,negocja-
cje” zmienia Twéj punkt widzenia. W tym
samym momencie, w ktérym przyjmujesz
zatozenie, ze rozmowa, delegowanie po-
waznych zadan i wyznaczanie celéw ze-
spotowi jest swojego rodzaju negocjacja
—bo oparta o wspdlnie wypracowane ko-
rzysci- zauwazysz i doswiadczasz tego, ze
kazde inne negocjacje: handlowe, bizneso-
we przychodza Tobie zfatwoscia. W koricu
na co dzien pracujesz z zespotem i uczysz
swdj system nerwowy zasad wspotpracy
w oparciu o zatozenia negocjacji- czylidla
kazdego wymierna korzysc.

Uswiadamiasz sobie, ze Ty i Twoj ze-
spot, firma i Twoje wyniki to jednos¢ po-
trzebujaca doswiadczy¢, zauwazy ko-
rzysci. Przeciez wiekszo$¢ z nas zadaje
sobie pytanie: a co ja z tego bede miaf?
Jesli ignorujesz ten fakt w komunika-
¢ji do pracownikéw to dziw sie, ze jesz-
cze dla Ciebie pracuja. Fakt, pfacisz im.
Tylko czy naprawde uwazasz, ze utrzy-

masz ich poziom motywacji i zaangazo-
wania na tym samym poziomie delegu-
jac co chwila nowe wyzwania, stawiajac
poprzeczki, z ktérymi trudno sie Twoim
pracownikom zgodzi¢ poniewaz nie wi-
dza w nich sensu, korzysci- innych nich
dotychczas? Jest to swojego rodzaju ha-
bituacja czyli przyzwyczajenie do pew-
nych norm, standardéw i tylko za pomo-
ca dziatan opartych na wspdlnie rozumia-
nych korzysciach jeste$ w stanie utrzymac
ich motywacje i tym samym efektywnos¢
na wysokim poziomie.

CO? JAK? PO CO»
CzyL1 JAK ROZUMIENIE
NEGOCJACJI PRZENIESC
NA GRUNT PRACY
W FIRMIE
W jakimkolwiek obszarze jestes, na ja-
kimkolwiek poziomie zarzadzania - li-
der zespotu, dyrektor operacyjny lub li-
der projektu - sg trzy rzeczy, o ktérych
zawsze powiniene$ pamietac: zadanie,
zesp6tiTy sam”

Gdyby stworzy¢ model potrzeb sku-
tecznego lidera mozna by wyréznic:

« potrzebe celu (wizja),
+ potrzeba utrzymania i angazowania
zespotu (motywacja),

+ potrzeba indywidualna (indywidual-
ny rozwdj).

Odpowiedzig na model lidera mégtby by¢
model angazowania pracownikéw.

POTRZEBA ZROZUMIENIA
CELU I KORZYSCI JAKIE
Z NIEGO WYPLYWAJA
Co? Po co? Jaky
Po stronie nadawcy (lidera) jest odpo-
wiedzialnos¢ za wizje, motywacje i osta-
teczna decyzja,JAK” a po stronie nadaw-
cy szukanie odpowiedzi na,JAK"i przed-
stawienie jej liderowi.

Problem w tym, Ze cze$¢ menadzerdw,
z ktérymi rozmawiam i ogdlnie - firm,
z ktérymi wspétpracuje skupiaja sie na
przekazywaniu pracownikom celéw,
zmian, nowych narzedzi, procedur, stan-
dardéw odpowiadajac tylko na dwa pyta-
nia: Co? i JAK? Czyli: co wprowadzamy, co
mamy osiagna¢, co mamy zrealizowac, co
wdrazamy, co robimy oraz jak to zrobimy,
jak bedziemy z tego korzystac, jak postu-
giwac sie nowym narzedziem.

Angazujac kogokolwiek do czego-
kolwiek nie osiagniesz réwnie dobrych
rezultatéw kiedy zapomnisz o jednym
znajwazniejszych pytan: PO CO? Czyli ja-
ki chcemy efekt uzyskac, co dzieki temu

1. Lider skupia sie na pytaniach: Co? I Po co? Oraz wspiera zespdt w procesie: JAK?
Przydzielajac zadania do konkretnych kompetencji w zespole.

2. Papierkiem lakmusowym skutecznego menadzera - oprécz wymiernych wynikéw — jest
sytuacja kiedy pracownicy mysla, ze wszystko zawdzieczaja sobie samym poniewaz Ty
dajesz im warunki do osiggania coraz lepszych rezultatow.

3. Angazowanie Twoich pracownikéw w oparciu o zatozenia negogjadji to nic innego jak proces,
ktéry prowadzi Cie tam gdzie chcesz i innych tam gdzie chca.

5. Skuteczny menadzer dziata w oparciu o 3 potrzeby: potrzebe celu, potrzebe
angazowania i rozwijania zespotu oraz potrzebe indywidualng

6. Stuchaj swoich ludzi. Potrzebujesz realizowa¢ potrzeby innych, aby inni zaczeli realizowaé Twoje
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bedziemy mieli, po co robimy to wta-
$nie tak a nie inaczej, po co w ogodle to
robimy?

»,C0?” to nic innego jak wizja mena-
dzera, lidera.

»Po co’- to powdd dlaczego powsta-
fo ,co”. Ciekawe jest to, ze od tego pyta-
nia sie wszystko zaczyna a czesto pomi-
jane jest w przypadku delegowania i ko-
munikowania celéw do zespotu pracow-
nikéw. Przeciez kazda wizja, pomyst, ktd-
ry powstaje w gtowie cztowieka jest od-
powiedzia. Tyle, ze przez generalizacje
i usuniecia - ktore stuzg za podstawe pra-
cy coachingowej w NLP Coaching, a kt6-
re piszac krétko sg skrétami myslowy-
mi- czesto uznaje sie to za oczywiste. Prze-
ciez kazdy wie, co mam na mysli;) Tutaj
w kontekscie negocjacji warto przygoto-
wac sie przed prezentacja i pomysle¢ o po-
trzebach i korzysciach zespotu. Stuchaj
czego pragnie Twoj zesp6t ,Twoi klien-
ci a zaangazujesz ich do swojego po-
mystu.

»Jak”— to metoda, ktdra osiggnie sie
cel i dobrze jest jesli lider poprosi
o to swoj zespét. Dajac wezesniej wska-
z6éwki ,czego” chce i ,po co”, skupiajac
sie na narzedziach i dostepnych zaso-
bach, to Twoi pracownicy powinni wy-
j$¢ z propozycjag metody osiggniecia
celu. Przeciez ich pomyst jest najlep-
szy z mozliwych. Dla nich, po Twoich
poprawkach i ostatecznej akceptacji
- dla Ciebie.

Wyzwaniem dla firm i menadzerow
kazdego szczebla jest angazowanie pra-
cownikéw do osiggania celdw. Jak napi-

>>> Negocjuj a zaangazujesz zespot
. __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________|

satem waznym elementem angazowania
pracownikéw jest negocjacyjne podejscie
do rozwiazan- czyli w oparciu o zidentyfi-
kowanie potrzeb pracownikéw i dopaso-
wanie narzedzi osiggania celéw, komuni-
kacji o celach i zadaniach poprzez dosto-
sowanie ich do potrzeb firmy, pracowni-
kéw i klientow.

Pewnego dnia jeden z menadzeréw
poprosit mnie o pomoc. Chodzito tutaj
o szkolenie zwigzane z procedurami fir-
mowymi. Zapominali, nie wykonywali
- przez co wszyscy mieli powazne kto-
poty. Pokazat mi procedury, obejrzatem,
nie znatem sie na tym. Zwigzane to byto
z bezpieczenstwem w sklepach.

Chciatem zrozumie¢ sytuacje i spo-
tkatem sie z kierownikiem jednej z pla-
cowek:

Ja: Po co robisz to w taki sposéb?

Klient: bo jest taki standard u nas
w firmie

Ja: ok, ale po co w taki sposob?

Klient: eghrrr

(zauwazytem, ze dziewczyna jest w sta-
nie konfuzji czyli zmieszania)

Ja: przeciez standard powstat dla ja-
kiegos powodu

Klient: ...no tak, aby zapobiegac kra-
dziezom

(bardzo niepewna odpowiedz, zaob-
serwowatem, ze zaczeta ze sobg prowa-
dzi¢ dialog wewnetrzny)

Ja: co masz dzieki temu?

Klient: szczerze to nie wiem bo nie wi-
dze powigzania (utozone kartony wedtug
tego wzoru a kradzieza- przeciez nie
wpuszczamy tutaj klientéw)

Trzy sekrety komunikacji wptywu wedtug
Arystotelesa (przy komunikacji CO? i PO CO?):

Etos — czyli ,zrédto"... Kim jestes komunikujac sie z innymi? Jaki jest Twdj cel? Czy jestes wiary-
godny (raport czyli dopasowanie sie na wszystkich poziomach).

Logos- czyli ,stowo”... Chodzi tu o stowa, ktére wypowiadasz w trakcie swojego przemoéwienia.
Zwré¢ uwage na systemy reprezentacji (wzrokowiec, stuchowiec, kinestetyk) oraz dziataj na zmysty.
,Logos”zwigzane jest z prawami logiki i racjonalnymi przestankami. Arystoteles wierzyt, ze nie kaz-
dy jest zdolny pojmowac logicznie jednakze wazne jest, aby przestanie brzmiato logicznie.

Patos - czyli ,emocje”.... W jakich jestes emocjach kiedy sie komunikujesz? Ludzie angazuja sie
bardziej bazujac na emocjach. W jakich emocjach jestes - takie emocje wywotujesz u odbiorcy
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Ja: a gdybys miata wymysli¢ takie po-
wigzanie to jaka pierwsza mysl przycho-
dzi Ci do gtowy? Wyobraz sobie, ze to
Ty wymyslifas ta procedure i musisz jej
obronic)

Klient: (jej oczy poszly w gore, wzie-
ta oddech - szukata obrazéw) no nie
wiem... moze dlatego, ze pracownikom
trudniej ukras¢ kiedy tak wszystko jest
ufozone i zorganizowane bo szybko wi-
da¢, ale oni....

Ja: moze by¢ i tak, nie wiem. Dzieki.

Nie ma rzeczy oczywistych. Kazdy
z nas jest inny, ma inne doswiadczenia,
ktére czesto wykorzystuje komentujac
otaczajaca go rzeczywistos¢. Oceniamy
czesto sytuacje w oparciu o dos$wiadcze-
nia a doswiadczenie czesto bierze sie ze
ztej oceny sytuacji. Jednym z podstawo-
wych zatozert w NLP Coaching jest stwier-
dzenie, ze: Twoja mapa to nie terytorium
oraz, ze kazdy z nas ma inng mape rze-
czywistosci. Trudno wiec zakfada¢, ze in-
ni rozumieja w ten sam sposéb to, codla
nich tworzysz, co im méwisz, jak sie za-
chowujesz poniewaz kazdy z nas ma in-
ng kombinacje przekonan, wartosci, do-
Swiadczen.

Prostym sposobem na zwrdcenie
uwagi adresata w momencie komuni-
kacji standardéw, zmian, zadan, celéw
jest nacisk na to jak to, o czym méwimy
ma wptywac na rozwigzanie ich i Twoje-
go problemu czy tez jak to pomoze zre-
alizowacichi Twoje potrzeby? CZYLI PO-
WTARZANE: PO CO?

KROKI
Pomysl co chcesz wprowadzi¢, zmienic?

Czego chcesz? Co chcesz osiggnac?
Pomysl jak to zrealizuje potrzeby Two-
ich pracownikoéw, klientéw. Przygotuj
sie do sprzedazy. Pézniej bedziesz ne-
gocjowat.

Zastanow sie czy jest jedna osoba
wTwoim dziale, kt6ra na pewno przyjmie
ten pomyst i zarazi innych? Jesli jest, to
zacznij jej sprzedawad pomyst.
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Zakomunikuj zespotowi: co? po co?
Sprzedaj im pomyst.

Poprosich o,JAK’, podaj termin, ewen-
tualnie budzet i przypomnij o zasobach,
narzedziach, kompetencjach, ktére maja
oraz gtéwnych zatozeniach celu, zadania.
Tutaj czas na ewentualne negocjacje.

Podsumuj spotkanie, przypomnij
.CO’", ,PO CO"i zasady dalszego poste-
powania z,JAK".

Warunkiem skutecznosci dziatania
takiego algorytmu postepowania jest
wspotpraca z zespotem na zasadach
wzajemnego wystuchania potrzeb. Jesli
chcesz doswiadczy¢ tego jak zmienia sie
zaangazowanie w Twoim zespole na ta-
kie, ktérego oczekujesz — upewnij sie, ze
wyraZnie dajesz sygnaty swoim pracow-
nikom o woli stuchania i szukania rozwig-
zan z korzyscia dla wszystkich. Jesli nie
robites tego do tej pory to nie zdziw sie,
Ze moga wpas¢ w zdumienie i na poczat-
ku trudniej bedzie im znalez¢ odpowie-
dzi na ,JAK?". To jest absolutnie normal-
ne, tak ich w koncu nauczytes. Powtarza-
jac ¢wiczenie i Swiadoma zmiana nasta-
wienia do zespotu jako ludzi, z ktérymi
chcesz znalez¢ ni¢ porozumienia powo-
duje, ze fatwiej, zdnia na dzien, przyzwy-
czajaja sie do nowego.

Naturalnie nie dogodzisz wszystkim,
zawsze znajdzie sie ktos, kto bedzie my-
$latinaczej. Czesto w takich przypadkach
przyjaciele z branzy badz poleceni klien-
ci chca wiedzied: co teraz?

MWprowadzitem to w Zycie, rzeczywiscie
jajakos czuje sie spokojniej mimo, ze pracy
tyle samo albo i wiecej, widze efekty, ale

wiesz... jest ten ....- i tutaj pada imie”

Tutaj juz rozmawiamy o motywacji,
poziomach Diltsa czyli o sSrodowisku, za-
chowaniach, umiejetnosciach, przekona-
niach i wartosciach oraz jak te poziomy
wptywaja i oddziatowuja na siebie. Roz-
mawiamy o osobowosci i wszystkich in-
nych rzeczach, ktére maja wptyw na zro-
zumienie cztowieka. Po to, aby wprowa-
dzic¢ te jedna osobe, ktéra nie jest zaan-
gazowana do procesu- poprzez zadawa-
nie pytan, dostosowanie komunikadji tak,
aby gtebiej zajrzata w swoje potrzeby.
A po co? Aby znalez¢ wspdlnie korzysci
i satysfakcje z wykonywanego zadania.

Naprawde nie musisz znac sie na wszyst-
kim, twoi ludzie sg inteligentni i majg tez
doswiadczenie, wiedze. Zarzadzanie ludz-
mi tak naprawde powinno sprowadzac
sie do zarzadzania ich kompetencjami.
Daj im sygnat, ze ich doceniasz, inspiruj,
ale rozwiazania niech wychodza od nich-
ewentualnie lekko skorygowane na kon-
cu przez Ciebie.To bedzie ich projekt. Pa-
pierkiem lakmusowym skutecznosci me-
nadzera jest sytuacja kiedy pracownicy
mysla, ze wszystko zawdzieczaja sobie
samym bo ty dajesz im warunki do osia-
gania coraz lepszych rezultatow.

A wieg, jesli lider projektu lub mena-
dzer dostat zlecenie od przetozonego
i jego zesp6t ma zadanie do wykonania
to na wstepie musi sie upewnic¢ CO? PO
CO? lile mamy na to pieniedzy — jesli do-
tyczy. Pézniej wybiera kompetencje w ze-
spole, komunikuje oczekiwania, inspiru-
je, daje swoje zatozenia, daje budzet i za-
daje pytanie:,majac takie srodki musimy

Komuniakcja celow i zadan do pracownikéw

Pomysl co chcesz wprowadzi¢, zmienic¢?

Czego chcesz? Co chcesz osiaggna¢? Pomysl jak to zrealizuje potrzeby Twoich pracownikéw, klien-
toéw. Przygotuj sie do sprzedazy. PéZniej bedziesz negocjowat.

Zastanow sie czy jest jedna osoba w Twoim dziale, ktéra na pewno przyjmie ten pomyst i zarazi
innych? Jedli jest to zacznij jej sprzedawac pomyst.

Zakomunikuj zespotowi: co? po co? Sprzedaj im pomyst.

Popros ich o ,JAK’, podaj termin, ewentualnie budzet i przypomnij o zasobach, narzedziach,
kompetencjach, ktére maja oraz gtéwnych zatozeniach celu, zadania. Tutaj czas na ewentual-

ne negocjacje.

Podsumuj spotkanie, przypomnij,CO”,,PO CO"i zasady dalszego postepowania z,JAK”
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osiggnac to. Jak to mozemy zrobic¢ przy
tych zatozeniach?” Powtarzam, przeciez
nie musisz znac sie na wszystkim a mo-
zesz mie¢ wspaniate rezultaty i zaangazo-
wanych ludzi a zrozumienie i oswojenie
tego przynosi potezne efekty.

MECHANIZMY
I STRATEGIE
— PRZYJACIEL
I WROG NEGOCJAC]I

P&t roku temu zgtosit sie do mnie
menadzer Sredniej firmy z prosba o co-
aching. Chodzito o temat, ktéry zwiaza-
ny byt raczej z LIFE COACHINGIEM, ale
szybko okazato sie, ze pozbycie sie pro-
blemu w pracy wptynie niesamowicie na
jego komfort zycia i wjechalismy na,to-
ry” zawodowe.

Klient: daje im zadanie co chwila i ja-
ko$ trudno im to zrobi¢

Ja:jak trudno? (zaakcentowat na trud-
no wiec skupitem sie na tym)

Klient: no bardzo trudno

Ja: ale skad wiesz, ze trudno?

Klient: bo tak méwia (spojrzat sie i nie-
pewnie czekat na moja reakcje)

Ja: czy za kazdym razem jak kto$ moéwi,
Ze cos jest trudne to zawsze tak jest? (uzy-
tem tutaj metamodelu - narzedzia NLP
coaching, ktére wydobywa nieswiadome
niespoéjnosci, komunikaty na zewnatrz)

klient: nie wiem

Ja: czy zdarzyto Ci sie kiedys, ze co$ To-
bie wydawato sie trudne, ale nie miate$
wyjscia, zrobites to i zrobites to dobrze?
(kontynuowatem z metamodelem oraz
uzytem tzw. presupozycji ,wydawato’,
aby utatwic proces przypomnienia)

Klient: no tak, ale ja sie tak szybko nie
poddaje jak oni

Ja: a jak oni sie szybko poddaja to co
sie dzieje dalej? (bytem ciekaw jaki jest
proces problemu)

Klient: no ja musze to robi¢ sam (po-
wiedziat pewnie, ale w oczach zaraz za-
uwazytem btysk)



ja: lubisz tak?

Klient: no nie

Jaraoni?

Klient: no TAK (usmiechnat sie)

ja: ajak bardzo tego nie lubisz? (zadaje
to pytanie poniewaz jednym z gtéwnych
warunkéw zmiany jest znienawidzenie
swojego problemu i chce sie upewnic)

Klient: no wkurza mnie to

ja: a jakie korzysci Ci to daje? (pytam
o nieuswiadomiona korzy$¢ ktéra po-
wstrzymuje ludzi, przed pozadanym dzia-
taniem. Np. miatem klienta, ktéry siedziat
w pracy 12 godzin i méwit. ze ma pro-
blem z zarzagdzaniem czasem i okazato
sie, ze nieswiadomie robit to poniewaz
gdyby konczyt po 8 godzinach to 2,5 go-
dziny wracatby do domu, w korkach. Jak
wychodzit po 12 godzinach jechat juz tyl-
ko niecafg godzine)

Klient: hmmmm.... jestem ich szefem i
pokazuje im jak mozna co$ zrobic¢ dobrze,
daje mi satysfakcje

Ja: czyli wkurza cie to a pdézniej daje
satysfakcje? czyli,na koniec dnia” masz
z tego frajde?

Klient: no nie bo wkurzam sie w domu

Ja: a co wieksza frajde by Ci dato?

Klient: jakby sami to zrobili

Ja: a czego potrzebuija, aby to zrobic?

Klient: wiedzy, pomocy

Ja: a znasz kogos kto mégtby im te
wiedze dac a nie rozwigzywac proble-
my za nich?

Klient: hehe, no ja

Ja: (musze zrobi¢ test) czyli jak bedziesz
dawat im wiedze?

Klient: nauczytem ich, Ze jak maja pro-
blem to ja zawsze rozwigze. Moge im po-
magac, uczy¢ i dawac reke

(datwyrazny sygnat, ze sam doszedtdo
tego skad moze sie bra¢ problem)

ja: jak by to zmienito sytuacje dla ciebie
i jak zmienitoby efektywnos¢ zespotu (za-
bezpieczam rozwigzanie, aby upewnic sie,
ze klient sam wierzy w sposéb)

Nie musze pisa¢ co wydarzyto sie péz-
niej....

>>> Negocjuj a zaangazujesz zespot
. __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________|

Ludzie sie angazujg i s zmotywowani
bardziej do to tego, co sami wymyslili.
Czesto jedna z najwazniejszych potrzeb
pracownikdw jest obserwacja wymier-
nych wynikéw swojej pracy, swojego po-
mystu. Jesli jest co$, co utatwia im prace
to z tego skorzystaja. Mézg jest bardzo
leniwym ,urzadzeniem”- jesli co$ dziata
(a uzytkownik nie zadaje pytan czy jest
co$ co moze dziata¢ lepiej?) to po co
to zmieniad.

Czyli: Nie wiem- kto$ inny pomo-
ze. Strategia dziata potwierdzona przy-
jemnoscia czyli uczucie napiecia ,nie
wiem”- uczucie relaksu ,kto$ inny zrobi"
Bedac swiadomy wiedzy, ze mézg da-
zy do przyjemnosci a chce uciec od bé-
lu, mozna zmieni¢ tresci w strategii po-
wyzej. A mianowicie: nie wiem - sama sie
dowiem i to sprawi mi rados¢ bo widze
w tym wieksze korzysci niz bierne cze-
kanie. W NLP nazywamy to przeramo-
waniem czyli zmiang sposobu postrze-
gania, ktore jest niesamowitym narze-
dziem w negocjacjach jak i w motywa-
¢ji pracownikéw.

Sam tworzysz strategie dla siebie i
innych. Strategie, ktérych nie jeste$ do
konca swiadomy, a ktére automatycz-
nie blokuja cie przed rozpoczeciem ne-
gocjacji ze swoimi pracownikami. przyj-
rzyj sie sobie, swoim komunikatom. Cze-
go ludzi nauczytes, jakich reakgji? przyj-
rzyj sie zboku sobie i relacjom w zespole i
zapytaj siebie: co mégtbym tu zmienic. A
jesli nie moge to co mnie powstrzymuje?
We mnie, nie na zewnatrz. We mnie?

Przeciez gtéwnym zadaniem lidera jest
dobdr i zarzadzanie pracownikami, kté-
rzy sg kompetentni, aby sprostac kazde-
mu zadaniu. A wiec, im wiecej czasu po-
$wiecisz na szkolenie i rozwdj tym bar-
dziej beda to doceniali i bedg zaangazo-
wani w kazdy proces. ATY? No c6z, za-
czniesz robic to, co do Ciebie nalezy: be-
dziesz umiejetnie zarzadzat ich kompe-
tencjami i oczekiwat rezultatow. W in-
nym razie wszystko zostanie na Twojej
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gtowie z ludzmi, ktérzy nie rozumiejg za-
dan, dziatan a w zwigzku z tym, trudno o
skutecznosé.

Masz doswiadczenie, masz potezna
wiedze i umiejetnosci. Ja chce sie uczyc
od Ciebie i chce wiedzie¢ jak to robisz,
ze to co robisz jest skuteczne. Daj szan-
se swoim ludziom, pomoz im, wyciagnij
reke, naucz ich. Jedli tego teraz nie rozu-
mieja, to zrozumiejg kiedy za kilka lat ktos
zada im pytanie:

Kim byfa osoba, ktéra miata duzy
wplyw na twoje zycie zawodowe i twoj
rozwoj?

SELUCHAJ

SWOICH LUDZI!

Jesli z negocjacjami masz do czynienia
na kazdym kroku to przeciez swiadomie
juz wiesz, ze wynik w duzej mierze zale-
zy od tak prostej czynnosci — wydawato-
by sie — jak stuchanie. Jesli w ogéle moz-
na méwic tutaj o czynnosci. Wstuchanie
sie na pewno angazuje Twoja uwage, ale
w momencie, w ktérym sobie uswiado-
misz jak prosciej jest stuchad niz na site
przekonywac do konca nie rozpozna-
jac potrzeb rozméwcy to zauwazysz, ze
wiesz co i w jaki sposéb méwi¢ do adre-
sata.

Negocjacje sa bardzo ztozonym za-
gadnieniem, w ktérym wiedza o funk-
cjonowaniu mézgu, systemu nerwowe-
go, przekonaniach, wartosciach, komu-
nikacji, schematach i strategiach dzia-
tar innych oséb jest po prostu koniecz-
noscia- jesli naturalnie chcesz by¢ sku-
tecznym negocjatorem. A jesli jestes w
posiadaniu tej wiedzy to jest ona kom-
pletnie bezuzyteczna jesli nie zaczniesz
stuchac swoich pracownikéw, ludzi, kt6-
rymi sie otaczasz. Ty potrzebujesz reali-
zowac potrzeby innych, aby inni zaczeli
realizowac Twoje

Jesli nie wiesz co Twoj pracownik lubi,
jak spedza wolny czas, na czym mu zalezy,
co jest dla niego najwazniejsze to w kaz-
dym mozliwym obszarze relacji: szef- pra-
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cownik zabraknie Tobie argumentéw do
rozmowy. Czesto bowiem pracownik sku-
piony na negatywach nie zauwaza co fir-
ma moze mu dac.

Miatem rozmowe z jednym z pracow-
nikéw firmy IT. Bardzo chciat zmieni¢ pra-
ce i miat juz oferte. Wiecej pieniedzy za
to samo. Rozmawiat z kierownikiem. Kie-
rownik stwierdzit, ze nie moze da¢ wiecej
pieniedzy pomimo, ze bardzo chciat go
zatrzymac. ,nikt Krzysiu nie dostaje pod-
wyzki w tym roku”. Co ciekawe, pracow-
nik mnie poprosit 0 pomoc, nie wiedziat
czy opuscic firme czy nie. | to juz byto dla
mnie interesujace.

KLIENT:

CO MAM ROBIC?

Ja:ja nie wiem. Nie jestem od tego, aby ci
moéwic co masz robi¢) moge zadac tobie
kilka pytan dzieki ktérym sam bedziesz
wiedziat co robic.

Klient: ?? (zdziwit sie co Swiadczy o tym,
ze nie miat wczesniej do czynienia z co-
achingiem)

Ja: po co chcesz zmienié firme?

Klient: bo tutaj stoje w miejscu i ma-
to zarabiam. Dostatem wtasnie informa-
Cje, ze to sie nie zmieni przez kolejny rok.
Tam mam robic to samo co tutaj tylko za
1200 brutto wiecej.

Ja: wiec co Cie powstrzymuje przed
krokiem? W korcu po cos$ tutaj przysze-
dte$ (powiedziatem ,krokiem” poniewaz
wspomniat, Ze stoi w miejscu)

Klient: no tak, bo w tej starej firmie za-
rabiam mniej pieniedzy, ale dostatem
projekt, ktory jest duzy i nauczytbym sie
wielu nowych rzeczy, ktére uwielbiam.

Ja: naprawde potrzebujesz tego wie-
dzie¢?W skali od 1- do 10 gdzie 10 to WOW
jak bardzo chcesz posigéc te wiedze

Klient: no 9 tylko ja wczesniej czy
pbézniej na pewno sie tego naucze. Poj-
de najwyzej na szkolenie (przy tym ostat-
nim zdaniu troche znizytton i zwolnit-co
moze $wiadczy¢ o matej niepewnosci dla-
tego postanowitem ciggna¢ dalej)

Ja: a ile kosztuje takie szkolenie i po
cocito?

Klient: no nie wiem, ale czuje ,ze oko-
to 8 tys. i dzieki temu naprawde bede
gosciem

Ja: (klient komunikuje sie kinestetycz-
nie czyli poprzez uczucia i doswiadcze-
nia) dlaczego miatbys$ wybraé szkolenie
a nie empiryczne podejscie? Dlaczego
miatbys wybraé empiryczne podejscie
a nie szkolenie?

Klient: nie, wiadomo lepiej jak sam
bym sie za to brat i uczyt sie na btedach.

Ja: aile w nowej firmie musiatbys pra-
cowac, aby réznica w zarobkach pokryta-
by Ci szkolenie?

Klient: o kurde.... z 10 miesiecy

Ja: przy zatozeniu, ze odkfadasz rézni-
ce na konto co miesiac?

Klient: no tak (usmiechnat sie i przy-
taknat ze zrozumieniem, zrozumieniem
siebie)

Ja: to czemu powiedziate$ na poczat-
ku, ze chcesz zmieni¢ firme poniewaz sto-
isz w miejscu?

Klient: bo chodzito mi o wynagro-
dzenie

Ja:no tak.

Krzysiek zostat w pracy. Co ciekawe,
niecaty miesigc pdzniej otrzymat awans
i mata podwyzke. Piszac o tym zasmia-
tem sie w duchu, ze wyglada to napraw-

O AUTORZE

Jarostaw Nuszczynski
" Master Coach Instytutu NLP Coaching
1 Wczesniej sprzedawca, kierownik sklepu i kierownik regio-
| nalny i trener w IC Companys.
W ciggu ostatnich 7 lat przeszkolitem ponad tysigc sprzedawcow
z réznych branz, 400 kierownikéw réznego szczebla oraz dy-
rektoréw zarzadzajacych. Obecnie jestem szefem Dziatu Szko-
len w Smyku (grupa EM&F). Prowadze program rozwojowo
- coachingowy dla kierownikéw wyzszego szczebla (AKADE-
MIA LIDERA) a razem z moim wspaniatlym zespotem trene-
row (Agnieszka, Iza i Karolina) kornczymy juz 3 rok programu
stazowego dla pionu sprzedazy
tem przyjemnos¢ pracowac i nadal pracuje ,coachingowo”
z cztonkami zarzadéw mniejszych i wiekszych firm w Polsce,
Danii, Czechach na Wegrzech i w krajach bliskiego wschodu
(m.in Alshaya group- najwieksza grupa retailowa na swiecie).

de banalnie i troche naciggane, ale zde-
cydowatem sie podzieli¢ tym doswiad-
czeniem poniewaz po raz kolejny uswia-
domito mi to, Ze nasze problemy, waha-
nia czesto wynikaja z brakéw negocjac;ji
zsamym soba. Co mam, czego potrzebu-
je, jak to moge zdoby¢ w otoczeniu te-
raz, w otoczeniu, do ktérego sie wybie-
ram i jakim kosztem (i nie zawsze chodzi
tu o pieniadze)

Z drugiej strony, jesli kierownikowi
zalezato- o czym $wiadcza ,dziwne” kro-
ki pézniej;) to gdyby zaczat negocjacje od
tego, co jest najwazniejsze dla pracowni-
ka to nie bytoby tej rozmowy. Wystarczy
uwaznie stuchac a wiedza, ktérg mena-
dzerowie zdobywaja na szkoleniach prze-
tozy sie na dziatania.

Negocjuj z pracownikami, negocjuj z sa-
mym soba. Czego potrzebujesz? Czego
oni potrzebuja? Swiat i wszystko co nas
otacza dazy do balansu. Zaréwno Ty jak
i Twoje otoczenie mysli- w réznych wy-
miarach- o korzysciach, ktére moze im
przynies¢ podroz, w ktdrej uczestnicza.
Spotkali Ciebie na drodze- mysla, co
mozesz im dac? Oni tez myslg o tym,
co moga Tobie dad. Pewnie dlatego, ze
wiedzg (Swiadomie lub nie), ze cos moga
dostac od Ciebie. Czy jeste$ na to przy-
gotowany?

- ,AKADEMIA SMYKA". Mia-

Prowadze firme MIND SOLUTIONS" i calg swoja uwage kieruje na pomoc innym w byciu jeszcze
bardziej skutecznym, w tym co robig oraz sobie -dla tych samych celéw.
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