MY WAY

OR HIGHWAY...:

Witold Salski

Ditugo myslatem w jaki sposob, z perspektywy

azdy z nas ma swoje potrzeby,
szoje cele, swojg misje. Gene-
ralnie do czego$ dazy, na czyms

mu zalezy, czego$ potrzebuje. Na przy-
ktad manager potrzebuje sprawnego
zespotu, sprzedawca potrzebuje klien-
ta i produktu, koordynator zatég lotni-
czych potrzebuje zatdg i samolotéw. Je-
zeli kazda ze stron ma podobne dazenia
i ich interesy sie zgadzaja, mamy rewe-
lacyjng sytuacje wspoétdziatania i wza-
jemnej zgody. Dziatamy, osiggamy wy-
znaczone cele i przy okazji zarabiamy
i jestesmy gratyfikowani uczuciem sa-
tysfakgji. Fajnie. Jednak w zarzadzaniu
i wspotpracy nie zawsze sie tak uktada,
ze interes jest wspolny. Czasami dwie
strony maja zupetnie inne cele i checi.
Manager w zespole zauwaza konflikt,
co przektada sie na mniejsza efektyw-
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moich doswiadczen, napisa¢ czym sa negocjacje.

Jak przyblizyc ten temat, zeby po pierwsze nie byt

przedstawiony sztampowo, a w konsekwencji wniost

cos nowego do tematu i pozwolit Ci sie najlepiej

przygotowac do tego procesu. Na samym poczatku

pomyslatem... Negocjacje... hm... nic prostszego.

Ale im wiecej myslatem nad tematem, tym wiecej

znajdowatem ciekawych niuansow, na ktore warto

zwrocic¢ uwage. Choc¢ na najbardziej podstawowe

nos¢ pracy, wzmozone napiecie i stres,
pogorszenie klimatu organizacyjnego
w konsekwencji zwiekszong fluktuacje
personelu i koszty. Sprzedawca chce
sprzedac jak najdrozej, klient chce ku-
pi¢ jak najtaniej. Koordynator zatog lot-
niczych chce, by rejséw byto jak najwie-
cej, by odbywaly sie o czasie, by zapet-
ni¢ luki wydzwanianym personelem. Za-
togi chca mie¢ przejrzysty grafik, jak naj-
mniej zmian i nieched ciggtego uelastycz-
niania sie kosztem zycia prywatnego, ale
jednoczesnie chca pracowac i zarabiad.
Pojawia sie sprzecznos¢ czesci intere-
sOw przy zgodnosci innej czesci. Wtedy
wilasnie mozna mowic o sytuacji nego-
cjowania.

Negocjacje maja miejsce wtedy, gdy
istnieje interes wspdlny dla obu stron ne-
gocjacji, przy jednoczesnym posiadaniu
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przeciwstawnych sobie intereséw. Idea
negocjacji jest dojscie obu stron do za-
dowalajacego wyniku. Czy zawsze? To
zalezy od podejscia, ktére chcesz przy-
ja¢ za whasne.

Istnieja trzy podstawowe typy nego-
cjowania:

1. Z pozycji sity

2. Z pozydji ulegtosci

3. Zpozycji szukania obopdinie zadowa-
lajacych rozwigzan.

Kazdy z nich ma swoje wady i zalety. Kaz-
dy z nich mozesz zaaplikowa¢. W konse-
kwencji kazdego z nich, moze dojs¢ do
realizacji cel6w jednej ze stron, badz obu
stron jednocze$nie. Przeanalizujmy.
Zarzadzasz zespotem podlegtych Ci
ludzi. Osiggaja rewelacyjne rezultaty, sa
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chetni, zmotywowani, dziataja produk-
tywnie. W pewnym momencie widzisz,
ze ich relacje zaczynaja przygasac. Ze na
cotygodniowych spotkaniach podsumo-
wujacych osiggniecia zatozone na biezacy
tydzien i planujac dalsze - panuje coraz
wieksza cisza miedzy cztonkami Twojego
zespotu. Obserwujesz napiecia, ostrg wy-
miane zdan, gorsze wykonywanie obo-
wigzkoéw. Co robisz?

Jeste$ w trakcie negocjowania kon-
traktu biznesowego. Masz oczekiwania
odnosnie jak najtanszego zakupu po-
trzebnych Ci materiatéw/ustug. Mozesz
przewidzie¢, ze druga strona bedzie da-
zyta do najdrozszego dla Ciebie rozwia-
zania by jak najwiecej zarobic¢ - jak be-
dziesz prowadzit negocjacje?

Powiedzmy, Zze pracujesz jako lider
projektu. Masz ludzi, ktérzy w okreslo-
nym czasie muszg wykonac okreslong
prace, z ktdrej jestes rozliczany. Nieste-
ty, jeden z Twoich kluczowych pracow-
nikéw zachorowat. Dzwonisz do pracow-
nika, ktéry ma wolne: jak z nim bedziesz
rozmawiat?

Przychodzi do Ciebie jeden z Twoich
najbardziej wydajnych pracownikéw.
Méwi Ci, ze dostat oferte z innej, konku-
rencyjnej firmy i jest duzo bardziej lukra-
tywna finansowo niz ta obecna. Zostanie,
jesli dostanie podwyzke. Jak reagujesz?

Zanim zareagujesz, zastandw sie nad
tym, jak sie mozesz przygotowacdotakich
sytuacji. Masz z pewnoscia Swiadomos¢,
ze negocjacje s wszedzie dookota. Ne-
gocjujesz z partnerem kto wyrzuci Smieci,
kto wyprowadzi psa, kto odbierze dzieci
z przedszkola, szkoty. Negocjujesz z, kana-
rem” gdy ztapie Cie bez biletu, czy z poli-
cjantem kiedy przejedziesz na pézno
jesiennym zielonym swietle, czy prze-
kroczysz predkos¢. Jak zachowujesz sie
w kazdej zwymienionych sytuacji? Czy to
co$ zmienia? Czy kiedykolwiek ekspery-
mentowates z réznymi modelami zacho-
wan? Sprawdzite$ jak dziata parytet sity
i wymagan do pani w okienku w jakim-
kolwiek urzedzie, gdy potrzebujesz co$
na szybko zatatwic¢? W jaki sposob dzia-
ta podejscie ulegte na policjanta? W ja-
ki sposéb oddziatujesz na rozmoéwce jak

poszukujecie wspdlnie akceptowalnego
rozwigzania: ok., Kochanie, ja wyrzuce dzi-
siaj $mieci, ale Ty zréb zakupy jak bedziesz
wracat do domu. Jak sie czujesz z takim
rozwigzaniem? Czym wedtug Ciebie rozni
sie ta sytuacja od sytuacji negocjacji han-
dlowych badz z perspektywy osoby za-
rzadzajacej zespotem?

Negocjacje mozna podzieli¢ na pew-
ne nastepujace po sobie etapy:

« Faza przednegocjacyjna,
« Faza negocjacji wtasciwych,
+ Faza ponegocjacyjna.

Czy kazdej z faz poswiecasz tyle samo
uwagi? Ja osobiscie zauwazytem, Ze na
poczatku mojej kariery zawodowej nie
przywiazywatem wielkiej wagi do pierw-
szego etapu, do przygotowan. Jakos to
bedzie, zdam sie na intuicje, dam rade.
Wyniki byty, cho¢ wiem, ze mogty by¢
wieksze. Dlatego po pierwsze przygotu;j
sie do tego nalezycie!

Co mozesz zrobic¢ w pierwszej fazie?
Zastandw sie co chcesz osiggnac? Od-

1. Zastanéw sie nad swoim celem negocjacji. Z czego mozesz zrezygnowac a co musi sie staé

rzeczywistoscia?

2. Zastanéw sie ha czym moze zaleze¢ twojemu partnerowi negogjacji? Co bys chciat

osiagnac bedac nim?

3. Przeanalizuj jaki jest Twj styl negocjacji, w jakim odnajdujesz sie najlepiej? Baw sie swoim
stylem po ty by poczug, ktéry najbardziej Ci odpowiada. Pamietaj, ze wszystko przychodzi
tatwej, gdy robisz to z przyjemnoscia.

4. Zawsze gdy masz negocjowac idz przygotowany, miej przeanalizowane swoje
stanowisko i cele, nie daj sie zepchna¢ na cele drugorzedne — moze to by¢ zamydlacz
twojego partnera w negocjacjach. Miegj przygotowany plan awaryjny (BATNA),
czyli co zrobisz w razie, gdy nie bedzie mowy o sytuacji wygrana — wygrana.

5. Zastanéw sie, czy zalezy Ci na diugotrwatej wspdtpracy, czy na szybkim jednorazowym
kontrakcie, od tego rowniez mozesz uzaleznic styl i wynik negocjagji, zarowno krotkoterminowy

jak i strategiczny.
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powiedz sobie na pytanie jak chcesz to
osiggnac, czyli jaki sposodb dojscia do ce-
lu wybierzesz. Zastandw sie po co nego-
cjujesz? Co z tego chcesz mie¢, co z tego
potrzebujesz, z czego mozesz zrezygno-
wac? Wypisz sobie swoje przemyslenia,
mniej rzeczy czy umknie. Co teraz? Sty-
szate$ moze kiedys o terminie BATNA?
Z angielskiego jest to Best Alternative
To a Negotiation Agreement, czyli naj-
lepsza alternatywa w przypadku fiaska
negocjacji. Zastanow sie co mozesz zro-
bi¢ w sytuacji, w ktdrej proces negocjagji
zakonczy sie porazka Twoich intereséw.
Co mozesz zrobi¢ w tej sytuacji?

Wybierz wszystkie opcje dziatar zwia-
zanych z sytuacja niepowodzenia proce-
su negodjacji

Wybierz z tej listy kilka opdji, ktére sg
dla Ciebie najbardziej atrakcyjne i prze-
ksztat¢ je na plany praktycznego dziata-
nia — stworz strategie dziatania.

Wybierz jedna z nich, ktéra jest dla
Ciebie najbardziej akceptowalna i atrak-
cyjna

Po co? Przede wszystkim zmniejsza Ci
sie presja zwigzana z przeprowadzeniem
negocjacji,za wszelka cene” Wiesz, ze jesli
nie dojdzie do porozumienia, posiadasz
alternatywe, ktéra i tak umozliwi Ci osia-
gniecie celéw, bez akceptowania gorszej
perspektywy. Dobrze przemyslana BAT-
NA moze okazac sie bardziej atrakcyjna
niz propozycja twardego negocjatora
drugiej strony. Innymi stowy, masz moc-
nego asa w rekawie.

Co jest wedtug mnie najwiekszym
wrogiem negocjatora? Podejscie emo-
cjonalne do tematu negocjacji. Spi-
nanie sie, nadmierna roszczeniowos¢,
sztywnos¢, nieche¢ do kompromisow i
ustepstw. Sztywna atmosfera, brak zbu-
dowania relacji, wychodzenie z pozycji si-
ty. Dlaczego? Bo ja osobiscie nie lubie by¢
tak traktowany. Jesli jestem postawiony
pod $ciana, nie mam innej perspektywy,
podpisze umowe, zgodze sie na propo-
nowane warunki, ustapie. Jednak gdy po-

jawi sie Inna alternatywa, nie bede sie za-
stanawiat zbyt dtugo czy z niej skorzystac.
W negocjacjach potrzebne jest poczucie
humoru, dystans i nastawienie na poszu-
kiwanie opcji i miejsc wspdlnych dla obu
stron. Taka jest moja koncepcja i w ten
sposéb do tego podchodze.

Kazdy moze oczywiscie miec inna
koncepcje siebie. Zastanow sie na czym
Ci zalezy. Odpowiedz sobie na pytanie:
kim chce by¢ w trakcie negocjacji. Jak
chce by¢ postrzegany? Na czym mi za-
lezy? Po co akurat tak chce negocjowac?
Jakie widze mozliwosci rozwigzan takie-
go problemu? Jakie sg ograniczenia? Czy
jestem dobrze przygotowany?

Wiasdnie, masz juz przygotowana al-
ternatywe BATNA. Zastanowite$ sie nad
tym czego potrzebujesz, z czego mozesz
zrezygnowad, co akceptujesz a z czym
nigdy sie nie zgodzisz. Zastandw sie nad
pozycja drugiej strony. Wejdz wich buty.
Czego oni moga potrzebowac? Na czym
im moze zaleze¢? Gdzie mogaq ustapi¢?
Spojrz na problem z ich perspektywy.
Przeprowadz kontrolowang scenke ze
swoim pracownikiem, znajomym. Ty
negocjuj z perspektywy drugiej strony.
Partnera usadz tak, jakby miat prezen-
towac argumenty i interesy Twoje, Two-
jego dziatu badz firmy. Zaobserwuj niu-
anse, zobacz jak uktada sie rozmowa, ja-
kie padajg argumenty i wykorzystaj to do
przygotowania sie. Popytaj wéréd wspét-
pracownikéw, partneréw, znajomych zin-
nych firm, czy mieli moze okazje negocjo-
wac z Twoim partnerem. Dopytaj, czego
mozesz sie spodziewac, jaki styl negocja-
¢ji przyjmuja, czego mozesz oczekiwac,
jak sie najlepiej do tego przygotowac.
Wykorzystaj wszystkie opcje jakie przyj-
da Ci do gtowy.

Zrbb research wéréd konkurencji Two-
jego partnera w negocjacjach. Sprawdz
opcje jakie masz. Czy jest mozliwos¢, ze-
bys to samo uzyskat gdzie$ indziej, czy
w tym aspekcie jeste$ pod przystowio-
wa sciana.
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Ok. Gdy wykonasz powyzsze przykfa-
dowe mozliwosci przygotowania sie do
negocjacji i wykorzystaszinne, ktére mo-
g3 po prostu pojawic Ci sie w gtowie, cze-
ka Cie zmierzenie sie z kolejna faza nego-
Cjacji — etapem wiasciwym.

Zadbaj o dobrze wyposazone i przy-
gotowane miejsce, jesli bedzie to po
Twojej stronie. Zadbaj o wyglad, o zabra-
nie potrzebnych Ci materiatéw. Pamietaj
0 BATNie, pamietaj o swoim gtéwnym ce-
lu — bardzo czesto, gdy podejdziesz zbyt
emocjonalnie do tematu negocjacji, dru-
ga strona moze to wykorzystac, skupiajac
Twoja uwage na celach pobocznychitam
bedzie ustepowata, oczekujac ustepstw
od Ciebie wTwoim gtéwnym nurcie. Badz
kreatywny, uwazny i stuchaj swojej intu-
icji. To ona podpowie Ci najwiecej w trak-
cie negocjacji.

Jak mozesz podejs$¢ do procesu ne-
gocjacji? Pamietasz trzy style z poczatku
artykutu? Mozesz podejsc z pozyciji sity.
W tym podejsciu prezentujesz postawe
dbania o wlasne interesy. Zupetnie nie in-
teresuje Cie interesy drugiej strony. Rywa-
lizujesz, wygrywasz przy przegranej dru-
giej strony. Wymuszasz ustepstwa, grasz
na maxa. Unikasz realizowania wspolnych
celédw, masz poczucie bycia mocniejsza
ze stron, badz kreujesz takie wrazenie.
Co mozesz w ten sposéb zyskac? Szyb-
kie zdominowanie podpisania porozu-
mienia bardzo korzystnego dla swoich
celéw. Podporzadkowanie drugiej stro-
ny, satysfakcje ze zwyciestwa. Dominacje
i wtadze, ktéra moze by¢ bardzo przyjem-
na. Czasem to podejscie, jesli zaobserwu-
jesz je i rywala, moze by¢ podyktowane
jegossilng psychika i silng pozycja, czasem
jego niskim poczuciem wiasnej wartoscii
wilasnej pozycji. Jakie jest ryzyko stosowa-
nia tej strategii? Przede wszystkim nie bu-
dujesz relacji zdruga strona, nie zalezy Ci
naichinteresach, podporzadkowujeszich
swoim celom i tyle. Jezeli nie ma nici po-
rozumienia, nie ma trwatosci relacji. Przy
najblizszej nadarzajacej sie okazji, mozesz
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sie spodziewac ze rywal péjdzie do kon-
kurencji, ze wspétpraca skonczy sie szyb-
ko, bo tylko Ty korzystasz. Ryzykiem jest
rowniez zbyt emocjonalne podejscie do
tematu negocjacji, kiedy przyswieca Ci
cel, ze musisz wygrac i pokazac kto jest
lepszy. Moze dojs¢ do swoistej sytuacji
licytowania sie na zasadzie mine is big-
ger than yours, ktérg z pewnoscig koja-
rzy kazdy facet. Przy okazji pomysl, jak sie
czujesz gdy ktos od Ciebie wymaga, a nie
daje nic w zamian. Dodatkowo wychodzi
zpozycjiwyzszejodTwojej.Lubiszteosobe
i chcesz z nig utrzymywac kontakty?
Moze wyjs¢ réwniez z pozycji ulegto-
$ci. Zgadzasz sie na wszystko, ustepujesz,
dbasz o interesy drugiej strony bez reali-
zowania witasnych. Po co tak robisz? Mo-
ze zaleze¢ Ci bardzo na kontrakcie. Przy-
kladowo, jesli zaczynasz z wiasnym biz-
nesem i zalezy Ci na ambitnym port fo-
lio swoich klientéw, by zdoby¢ wiary-
godnos¢, mozesz pozyskiwac wiekszych
klientéw ponizej swojej stawki, tylko po
to by podjac z nimi wspodtprace. Mozesz
réowniez ustepowac z powodu braku przy-
gotowania sie do negocjacji i fatwiej jest
ustagpi¢ niz kombinowa¢ na biezaco, nie
wiedzac co proponowaciz czego ustepo-
wad. Mozliwe jest réwniez, ze ustepujesz
poniewaz zalezy Ci po prostu na $wietym
spokoju, bo nie lubisz konfrontacji. Jakie
sg korzysci? Budujesz dtuga relacje z part-
nerem, unikasz konfrontacji, nie musisz
sie do tego przygotowywac. Masz spo-
koj. Jakie sa braki tej strategii — mozesz
by¢ mocno wykorzystany przez partne-
ra, ktéremu nie zalezy na relacjach, nie re-
alizujesz swoich celéw, podporzadkowu-
jesz swoje cele, celom partnera.
Ostatnim podejsciem jest podejscie
polegajace na poszukiwaniu wspdlnie
akceptowalnych rozwigzan. Jestes nasta-
wiony na rozwigzania, na kompromis, na
zadowolenie obu stron. Wychodzisz z za-
tozenia, ze Ty i Twdj partner jestescie so-
bie réwni i rbwnie wazni. Koncentrujesz
sie na celach, nie na osobie; masz potrze-

be osiggniecia wzajemnych celéw, nie za-
lezy Ci na wygranej tylko na rozsadnym,
zadaniowym porozumieniu. Patrzysz po-
nad emocje i zaleznosci, chcesz poznac
opcje, oczekiwania i mozliwosci wspot-
pracy. Jakie sa korzysci? Pozytywna at-
mosfera takich negocjacji, wyjscie zarow-
no z perspektywy swoich oczekiwan, jak
i branie pod uwage oczekiwan partnera
w negocjacjach. Rokuje dtuga wspdtprace
na wzajemnie akceptowanych zasadach,
zbudowanie dobre;j relacji miedzy stro-
nami. Ograniczeniem jest to, ze nie kaz-
dy partner bedzie chetny do podjecia ne-
gocjadji w tym tonie. Bardziej akceptowal-
ne moze by¢ na przyktad wyjscie z pozy-
¢ji sity, niz porozumienia. Jezeli wszelkie
wysitki zwigzane z przekonaniem drugiej
strony do wyjscia z pozycji sity spetzng na
niczym, to zawsze pozostaje Ci wykorzy-
stanie BATNA.

To byta faza wiasciwa, czyli negocja-
cje. Po niej nastepuje faza ponegocja-
cyjna. Tutaj zamykasz kontrakt, domy-
kasz rozmowy, omawiasz zakres i termin
jej realizowania. Spisujesz uzgodnienia
i zostawiasz sobie furtke mozliwosci po-
wrotu do negocjacji poprzez mozliwos¢
spisania aneksu negocjacyjnego! To jest
bardzo wazne, bo pozwala zachowac¢
elastycznos$¢ i mozliwo$¢ zmiany zasad
wspotpracy, zwtaszcza jezeli przy wstep-
nych uzgodnieniach jest strong ustepu-
jaca.

Przychodzi do Ciebie jeden z Twoich
najbardziej wydajnych pracownikoéw.
Méwi Ci, ze dostat oferte z innej, konku-
rencyjnej firmy i jest duzo bardziej lukra-
tywna finansowo niz ta obecna. Zostanie,
jesli dostanie podwyzke. Jak reagujesz?

Z PARYTETU SILY?

Pracownik: Kierowniku, dostatem oferte
w konkurencyjnej firmie i zaproponowa-
li mi wyzsza pensje. Jest to bardzo lukra-
tywna perspektywa. Chce porozmawiac
o podwyzce, co pozwolitoby zostaé mi
w firmie.
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Kierownik: Panie Kowalski, o jakiej
podwyzce? Na pana miejsce jest stu ta-
kich jak pan. Niech pan idzie, tylko pro-
sze nie zatowac decyzjii jeszcze razja do-
brze przemysle¢. Do widzenia.

P:acha, do widzenia.

Z PARYTETU

ULEGLOSCI?

Pracownik: Kierowniku, dostatem oferte
w konkurencyjnej firmie i zaproponowa-
li mi wyzsza pensje. Jest to bardzo lukra-
tywna perspektywa. Chce porozmawiac
o podwyzce, co pozwolitoby zostaé¢ mi
w firmie.

Kierownik: Rozumiem, nie no oczywi-
$cie prosze nie odchodzi¢... co ja bym
bez pana zrobit, pan jest niezastagpiony
na swoim miejscu pracy... prosze mi po-
dac¢ kwote!

P: 1000 netto

K: naturalnie

P:ilaptop

K: i samochod stuzbowy (i wiele wie-
le innych)

Z PARYTETU WSPOLNYCH
INTERESOW?

Pracownik: Kierowniku, dostatem oferte
w konkurencyjnej firmie i zaproponowa-
li mi wyzsza pensje. Jest to bardzo lukra-
tywna perspektywa. Chce porozmawiac
o podwyzce, co pozwolitoby zostaé mi
w firmie.

Kierownik: Jakiej wysokosci podwyz-
ki pan oczekuje.

P: Satysfakcjonowatoby mnie 1000
netto.

K: Moge zaproponowac panu 700 net-
to, na wiecej nie pozwoli mi budzet.

P: Firma konkurencyjna zaproponowa-
ta mi pensje wyzsza o 1000 netto. Jest to
kuszace.

K: Doskonale rozumiem pana argu-
menty, niestety nie moge zapropono-
wac panu takiej kwoty. Rozumiem, ze
decyzja zalezy od pana, ale tutaj pan zna
zespot, wie ze jest wazna osobg w zespo-



le, zna pan normy i obowigzki. Z tego co
wiem, odpowiada panu nasza kultura or-
ganizacyjnai jest pan zadowolony z posia-
danych obowigzkdéw. Prosze zwrdci¢ uwa-
ge, ze 700 netto jest duzg podwyzka jak na
nasza organizacje. Prosze spokojnie prze-
mysle¢ moja oferte. Kiedy mozemy wré-
ci¢ do rozmowy?

P: Dziekuje za propozycje. Zastano-
wie sie nad oferta, rzeczywiscie ma swo-
je plusy. Z checig wréce do rozmowy ju-
tro, jesli bytaby taka mozliwos¢. Zalezy mi
na czasie.

K: Naturalnie. Jutro mam mozliwos¢
spotkania sie z panem o godzinie 12. Do
zobaczenia.

P: Oczywiscie, dziekuje i do widzenia.

Jest to przyktad rozmowy prowadzo-
nej od razu, gdzie zdecydowanie bardziej
przygotowany mogt by¢ pracownik. Jest
to uproszczenie. Najlepiej wtedy popro-
si¢ pracownika o czas na zastanowienie
sie nad tematem negocjacji, by przygo-
towac sie do rozmowy lepiej.

Zastanow sie jaka mogtaby by¢ BATNA
pracownika? Oczywiscie, lepsza oferta od
innej firmy. Jesli nie wynegocjuje tego co
chce, moze ztozy¢ wypowiedzenie. Jesli z
kolei chciatby odejs¢, nie czekatby na ofer-
te Twoja, jako lidera. Po prostu, ztozytby
wypowiedzenie.

Jaka jest Twoja BATNA? C6z, wiado-
mo, ze znalezienie dobrego pracownika
nie jest tatwe. Do tego jest czasochton-
ne, kosztowne i wymaga wktadu ener-
gii. Koszty generuje sam proces rekruta-
¢ji, do tego dochodzi proces przeszko-
lenia pracownika, ktéry na poczatku po-
petnia btedy, ktére tez kosztujg. Co mo-
zesz zrobi¢ kiedy roszczenia pracownika
wzgledem podwyzki sg niedorzeczne?
Mozesz zastanowic sie nad mozliwoscia
awansowania kogos z posiadanych pra-
cownikéw. Zawsze fatwiej jest znalez¢ ko-
gos$ 0 mniejszej specjalizacji i oczekiwa-
nej odpowiedzialnosci. Jesli na takg BAT-
NA sie zdecydujesz, masz opcje, z ktorej
mozesz skorzysta¢, w sytuacji kiedy pra-

cownik nie bedzie miat woli ustapic. Po
prostu pozwdl mu odejs¢ — czasami to
jedyna droga.

Powiedzmy, ze pracujesz jako lider
projektu. Masz ludzi, ktérzy w okreslo-
nym czasie muszg wykona¢ okreslona
prace, z ktérej jestes$ rozliczany. Nieste-
ty, jeden z Twoich kluczowych pracow-
nikéw zachorowat. Dzwonisz do pracow-
nika, ktéry ma wolne: jak z nim bedziesz
rozmawiat?

Analogicznie do powyzszej sytu-
acji twardo?

K: Panie Kowalski, prosze stawic sie
w pracy. Kowalski zachorowat i nie ma
komu robic.

P: No nie bardzo moge.

K: Panie Kowalski, mnie to nie intere-
suje. Ptace i wymagam. Prosze by¢ jutro
w pracy, jesli mysli pan powaznie o jej
utrzymaniu.

P: Bede.

Jak myslisz, co stato sie zmotywacja Two-
jego pracownika? Wzrosta?

Ulegle?
K: Panie Kowalski, prosze stawi¢ sie w pra-
cy. Kowalski zachorowat i nie ma komu
robi¢.

P: Nie moge.

K: ok., rozumiem. No trudno.
Hm... jak myslisz, uda Ci sie zrealizowac
projekt w terminie? Moze sam zaczniesz
to robi¢? 16 godzin w pracy, no bo prze-
ciez nie ma komu pracowac... tez tak
mozna.

Z punktu widzenia obu stron
K: Panie Kowalski. Mam problem. Zagro-
zony jest caly projekt. Kowalski zachoro-
wat i go jutro nie bedzie. Jest pan osoba,
ktéra ptynnie sie porusza po zagadnieniu
zwigzanym z tym projektem. Zalezato by
mi na tym, zeby pan byt jutro w pracy mi-
mo, ze wiem, ze to pana dzien wolny.

P: Panie kierowniku, niestety mam pla-
ny prywatne.
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K: Rozumiem. A co musiatoby sie stac,
zeby byta mozliwos¢ aby pojawit sie Pan
jutro w pracy?

P: Potrzebowatbym jeden dzien na
zatatwienie spraw prywatnych, a poju-
trze pracuje.

K: Czy jeslijutro pan przyjdzie do pracy,
a pojutrze dam panu wolne, bo juz wte-
dy mam zastepstwo osobowe, to czy to
rozwigze nasz problem?

P: Oczywiscie. W takim razie z checia
pomoge.

K: Dziekuje, ze moge na pana liczy¢.
Do jutra.

Jakie bedzie morale tego pracownika?
Czy uwazasz, ze kierownik jest przegrany
w takiej sytuacji?

Jeste$ w trakcie negocjowania kon-
traktu biznesowego. Masz oczekiwania
odnosnie jak najtanszego zakupu po-
trzebnych Ci materiatéw/ustug. Mozesz
przewidzie¢, ze druga strona bedzie da-
zyta do najdrozszego dla Ciebie rozwig-
zania by jak najwiecej zarobic¢ - jak be-
dziesz prowadzit negocjacje?

Zastandw sie jak analogicznie mogtaby
wygladac ta sytuacja. Wypisz sobie wszyst-
kie opcje. Wszystkie swoje za i przeciw. Sta-
raj sie podejs¢ do tego kreatywnie. Pus¢
wodze fantazji. Cwiczenie czyni mistrza!

Zarzadzasz zespotem podlegtych Ci
ludzi. Osiggaja rewelacyjne rezultaty, sa
chetni, zmotywowani, dziataja produk-
tywnie. W pewnym momencie widzisz,
ze ich relacje zaczynaja przygasac. Ze na
cotygodniowych spotkaniach podsumo-
wujacych osiggniecia zatozone na biezacy
tydzien i planujac dalsze - panuje coraz
wieksza cisza miedzy cztonkami Twojego
zespotu. Obserwujesz napiecia, ostrg wy-
miane zdan, gorsze wykonywanie obo-
wiazkéw. Co robisz?

Po przeczytaniutegoartykutu powinie-
nes$ réwniez bez problemu znalez¢ mozli-
we i akceptowalne przez Ciebie mozli-
wosci rozwigzania tego problemu. Wy-
pisz wszystko co przychodzi Ci do gto-
wy, znajdZz mocne strony i stabe strony
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Witold Salski - Trener, Master Coach, psycholog. Na co
dzien pracuje jako trener i coach w Stowarzyszeniu na Rzecz
Rozwoju Kapitatu Spotecznego. Pomaga osobom dtugotrwa-
le bezrobotnym i niepetnosprawnym ruchowo w poznaniu
siebie, odbudowaniu poczucia wiasnej wartosci, zbudowa-
niu automotywacji i utatwieniu powrotu na rynek pracy. Do-
datkowo indywidualnie prowadzi lifecoachingi i biznesco-
chingi jak réwniez wspétpracuje z firmami jako trener ze-

wnetrzny.

kazdego rozwiazania. Do tego opracuj
swojg BATNA. Baw sie tym i ucz sie przy
okazji. Pamietaj o zadawaniu sobie pytan,
ktore znajdziesz w artykule w fazie przy-
gotowan do negocjadji.

W tematyce negocjacji znajdziesz
Z pewnoscig mndéstwo informacji odnos-

nie socjotechnik, manipulacji druga stro-
na negocjacji. Osobiscie uwazam takie
podejicie za niespdjne ze mnga, nie sto-
suje takich technik w negocjacjach, cho-
ciaz jestem Swiadomy ich wystepowania.
Jedlimaszinne podejicie do tego zagad-
nienia, z pewnoscig znajdziesz potrzebne
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Ci do tego materiaty. Ja uwazam takie po-
dejscie za oddalajace od wspélnych roz-
wigzan i $rednio etyczne.

NEGOCJACJE W PUNKTACH
+ Przygotuj sie kompleksowo —wykorzy-
staj do tego ten artykut i swoje prze-
myslenia,
Przygotuj swoje BATNA,
Wejdz w perspektywe drugiej strony
Znajdz akceptowany przez Ciebie styl
negodjacji — eksperymentu;j w zyciu co-
dziennym, opisz mozliwe warianty po-
stepowania i zaobserwu;j jak sie z tym
czujesz i co wychodzi Ci skuteczniej,
W trakcie negocjacji po prostu badz
sobga i zdaj sie na intuicje,
Zostaw sobie furtke do mozliwosci re-
negocjacji umowy,
Realizuj swoje cele i wspétpracu;j.
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