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Negocjacje w biznesie
w bran2y biurowo-szkolnej
O negoclocloch powsfoio
dziesiqtki ksiq2ek
i ortykul6w. Poni2szy
ortykul iest zotem molq
czqst kq t e j skomp/ikowonei
i intryguiqcei wielu
rcmoryki.

Chcialbym napisad o cechach idealne-
go negocjatora. aby kaidy z czytajT-
cych m6g1 do wzorca sig por6wnad
(oczywiscie tym wzorcem tez nie jest
piszacy - o czym w dalszej czesci),
opiszg bardzo znane, a przede wszysl
kim waZne pojgcie negocjacyjne
- Batna i wspomng o negocjacjach,
kt6re kiedy6 mialy miejsce w branZy
biurowo-szkolnej.

Proponuje zatem na pocz4tek od
wolanie sie do wzorca. Jakie cechy
powinien mie6 idealny negocjator
i w zwiqzku z tym, jakie cechy po-
winnismy w sobie rozwijai?
Oto cechy, kt6rymi powinien sig
chankteryzowai optymalny nego-
cjator cierpliwos6, doswiadcze-
nie, urok osobisty, Smiale cele, dba-
losd o szczeg6ly

Zastan6wcie sig Paistwo, kt6rych
cech wam braluje, i nad kt6rymi po-
winniScie pracowa6? (we wlasnej oce
nie, co nie musi oznacza,t, Ze t^k jest
w rzeczywistoCci).
Urok osobisty - subiekrywnie posia
damy wszyscy. Wazniejsze jednak,
aby byl on dostrzegalny obiektywnie,
gdyt dzigki owemu urokowi ludzie
ch9tniej sig z, nami spotykaja, lubiq
rozmawia6, a negocjacje nie kojarz4
sie z czyms nudnym i Zmudnym - ne-
goc.jator posiadaj4cy urok osobisty la
lwiej osiagnie swoje cele.
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DoSwiadcz€nie - jak w kaidej profesji
odpowiednia ilos6 doswiadczei powo-
duje pozbycie s;9 tremy, mniejszy
slres. mdzenie sobie z emocjami itd.
Najlepiej ow4 wprawg zdobyi poprzez
uczestnictwo u boku doswiadczonego
negocjatora (u boku. a nie po drugiej
stronie) Swoji) drogq w negocjacjach
lepiej wystgpowa6 w zespole dwuoso-
bowym (milcz4cy w danym momencie
przygotowuje argumenty, obserwuje
- ulalwia to tei analizc negocjacji
po wyjsciu z sali rozm6w i przygoto
wanie si9 do kolejnej fazy negocjacji).
Ka2da z firm powinna wprowadzia
wewngtrzne reguly i przesuwaa termi-
ny, jesli dwie osoby nie bgdq mogly
pojawi6 sig na rozmowach.

Cierpliwo6d - wtasciwie nie powinie
nem o fym pisa6 z powod6w osobi
stych bmkuje mi tej cechy. 807o
ust9pstw ma miejsce w ost^tlnich 20Ea
czasu negocjacji. Dlatego warto byi
cierpliwym, dlatego warto czekaa na
utratg cierpliwosci drugiel strony
i w konsekwencji zmian9 stanowiska
iustgpstwa. Wezmg sobie do serca slo-
wa, kt6re wlasnie piszg.

Smiate cele - niezwykle istotna cecha
negocjatora - kto nie szuka nowych,
Smialych rozwiEzari, kto blokuje si9
albo sam na-rzuca sobie ograniczenia,
nie moie byd dobrym negocjatorem
- moie dzigki takiej postawie osi.lgai
minimalistyczne cele (,,najpierw mini
malizuj swoje straty") lecz trudno b9-
dzie mu osi4ga6 optymalne rozwiqza-
nia (,,potem maksymalizuj swoje zy-
ski"). Odwaga stawiania smialych ce-
l6w powinna przejawiad siq nie tylko
w fazie przygotowania do negocjacji
(,aIZe czgsto pomijanej przez wielu
id4cych na rozmowy - nie nazwg ich
przeciez negocjatorami - spotkanie
roczne u waznego dystrybutora
w branZy, bez przygotowanych wyni
k6w sprzedazy, bez przygotowania
skutecznych argument6w itd. Wiem,

Ze rakie rzeczy nadal sig zdarajq,
a wynikajq z przeswiadczenia o wla
snej wielkosci lub tez przekonania
o tym, ie .,przecieZ w katdej sytuacji
sobie poradz9".

Dbalosd o szczeg6ly - niezwykle
istotna cecha negocjatom. Jak wiedza
ci, kt6rzy negocjujq wiele njewinnie
brzmi4ce zdanie moie w konsekwen
cji duio koszlowai slrong, kt6ra nie

VzyloLy MleiytE wagi do doktadne-
go brzmienia postanowiei.

Wymienione wytej cechy konstytuuja
wybitnego negocjatora Ile nam braku
je to tego, by nim bya? Na lo pytanie
kazdy negocjator moie odpowiedziei
sobie sam lub skorzysta6 z Pomocy
osoby, z kt6r4 zwykle prowadzi nego-
cjacje. Zachgcam do pracy nad swoimi
niedoskonalosciami pozwoli nam to
na mniej str€suj4ce negocjowanie a tak-
ie na osi4ganie optymalnych cel6w.

BATNA
To bynajmniej nie negocjacyjny bat
na kogo6. lecz skr6t angielski, bgdqcy
bardzo waznym pojgciem negocjacyj-
nym (Best altemative to a negotiated
agreement). Waznejest, by Batna byla
jah najsilniejsza. W wolnym tlumacze-
ritr ozlacza lo najlepsz4 altematywq
dla negocjowanego porozumienia.
Najlepiej opiszg instytucjg Batna po-

Wzez ptzytoczenie przykladu z prak-
tyki. Sytuacja ta zdarzyla si9 naprawdg
(nazywa sig to budowaniem napigcia)
i skoriczyla si9 happy endem (nazywa
sig to rozczarowaniem zqdnych sensa
cji czytelnik6w).
Ale do fleczy. OtSi zatrudnialem kie
dys osobe na stanowisko asystentki.
Ogloszenie w prasie, pierwsze spotka-
nie z osobami, wyb6r kilku na drugie
spotkanie, decyzja. Wybratem jednq
z kandydatek. Rzecz dziala sig na po-
czatku miesi4ca, a praca miala rozpo-
czqi od pocz4tku nastgpnego miesiq-
ca. Uzgodnili6my warunki (zgodziiem

61



a  r t o w i e d  z i ec

sig na zaproponowane pftaz nt
Ustalili6my. ie nie bed9 jui szukai ni-
kogo na to miejsce Poprosilem r6w_
nieZ, by i ona nie szukala Pracy Do
trzymalem slowa, lecz nlestety nle
udato si9 to pani kandydatce- Po kilku
dniach otrzymalem maila tresci nastg-
pnj4cej (cytujg z pamigci) Szanowny
Panie, bardzo podoba mi sig perspek
tywa pracy w Paiskiej firmie. Jednak
ie tak sig zioiylo, Ze byl,lm wczoraJ
na roznor'r'ie w jednej z firm z moJej
aktualnej braniy i otrzymalam propo
zycjg 1 5% \vyLsT,ego wynagrodzenia
niZ to, kt6re wspa,lnie uzgodnili6my
ProszQ wigc o podniesicnie mi pcnsji
o l5o/., ̂  z radosciq bqdg Pracowa6
w Paiskiej firmie.
Odpisalem paDi kandydatce, ie w ta
kim razie 2ycz9 jej wszystkiego najlep
szego, powodzeDia w nowej pracy (zo
stawilem sobie na szczgscie telefoDy
do os6b z drugiej tury rozrndw i zjed
nE z nich rozpocz4lem wsp6lpraca)
Preanalizujmy ten plzypadek

Na pierwszei rozmowie kandydatka za_
proponowala pensjg x,nr kt6r:1sig zgo_
dzilem. Poszta nast9pnie do drugiej fir
my, wiedzac, Ze ma bardzo siln4 Batnq
(gwaraDcj9 kontraktu w mojej fir
mie) I majqc silnq altematyw9 dla ak
tualnie negocJowanego porozumrenra,
poprosila o wyzsza nii w mojej lirmie
pensjg - ijq otrzymala. To, co ciekawe

w tej historii, to informacja,2eja bylem
przygotowany na wyisz4 Pensjg, ale
skoro poprosila o mniej.. (w trakcie
rozmowy ze mn4 nie miala silnej Balny
- nie miaia nicz-ego uzgodnionego, dla-
tego bojilc si9 o to, Ze nie otrzyma teJ
pracy, poprosila o niZszq Pensje)-

Konkludujqc imsilnie.jszaaltematywa
dla negocjowanego porozumreDla. tym
lepiej. Tym pewniej czujemy sig w tmk-
cie negocjacji. Jesli nie mamy silnej
Batny w?u1o czasem przetozya rozmo-
wy. byjq wzmocni6, zbudowaa etc.

TWABDE NEGOCJACJE
PRZYCZYNA PORAZKI
Przypomniatem sobie ostatDro
- przy okazii artykulu - o negocja-
cjach.kt6r€ odbywalem kilka lrl temu,
pracu.jac jeszcze w branzy biurowo-
-szkolnej Wszyscy dostawcy zapro-
szeni zostalj na spotkanie, do negocja-
cji z powstaj4ca wlasnie nowq grupa
zakupow,l.
Pamigtam agrcsywne stanowisko
i agresywnie skonslruowanil umowg.
Mialem wraZenie, 2e usiluje si9 mnie
postawi6 pod Scian4,2e rozmawiam
z gigantem dystrybucyjnym, od ktore-
go zaleiy 80E rynku, Ze je6li nie zgo'
dzg sip ra warunki Proponowane
- znikng ja i flma, kt6rq reprezento-
walem Jak si9 okazalo, podobne roz-
mowy pMeprowrdzilo wielu moich

koleg6w z innych firm doslawczych.
O ile pamigtam, konsekwencjq posta-
wy przyjgtq przez nowo powslal4 gru-
p9 byto spotkanie dostawc6w w hoielu
Bristol w Wirszawie, na ktorym dYs-
kutowano i wypracowano stanowtsl(o
wobec nadmiernych oczeki\vaf. Zbyr
agresywna poslawa dystrybutora. co
najwa2niejsze niemaj:1ca Zadnego uza-
sadnienia w sile rynkowej powstajtlccj
grupy, byia przyczyn4 zdecydowanc
go oporu dostawc6w I ta zbyt agre
sywna postawa zahamowata rozw6j
grupy (by6 moie zawazyly r^kze ptzy
czyny wewngtrzne). Agresywne stra-
tegie moina slosowaa lylko w6wczas,
gdy reczywiscie many przewag9 i in-
teresuja nas kr6tkotNrle relacje (np.
pracownik dzialu marketingu w biuro-
serwisie musizakupia prezenty na pro
mocjg dla klientow w takim PrzY
padku moie wymuszac na clostawcy
najni iszq cena, jesl i  wie, Ze jest to za
kup jednorazowy, i szybko do owego
dostawcy nie wr6ci.
We wszystkich innych PrzyPadkach
twdrde negocjacje bqdq nieuzasadnio-
ne, jesli zas sig powiodq. bQd4 stano-
vr'ii kr6tkotrwaty sukces bqdz tet, jak

opisalem powyzei. mogt) slanowrc
plzyczyne poraiki
Czego nikomu nie zyczg
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