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Negocjacje w biznesie
w branzy biurowo-szkolnej

O negocjacjach powstafo
dziesigtki ksigzek

i artykutéw. Ponizszy
artykut jest zatem mafq
czgstkqg tej skomplikowanej
i infrygujqce] wielu
tematyki.

Chcialbym napisac o cechach idealne-
go negocjatora, aby kazdy z czytaja-
cych mogl do wzorca sig perdwnad
(oczywiscie tym wzorcem tez nie jest
piszacy — o czym w dalszej czesci),
opisz¢ bardzo znane, a przede wszyst-
kim wazne pojgcie negocjacyjne
- Batna i wspomng o negocjacjach,
ktoére kiedy§ mialy miejsce w branzy
biurowo-szkolne;j.

Proponuj¢ zatem na poczatek od-
wolanie si¢ do wzorca. Jakie cechy
powinien mie¢ idealny negocjator
i w zwiazku z tym, jakie cechy po-
winniémy w sobie rozwijac?

Ote cechy, kitérymi powinien sig
charaktervzowal optymalny nego-
cjator — cierpliwos$¢, doswiadeze-
nie, urok osobisty, $émiate cele, dba-
oéé o szczegoly

Zastanowcie sie Panstwo, ktérych
cech wam brakuje, i nad ktérymi po-
winniscie pracowac? (we wiasnej oce-
nie, ¢o nie musi oznaczaé, ze tak jest
w rzeczywistosci}.

Urok osobisty — subiektywnie posia-
damy wszyscy. Wazniejsze jednak,
aby by! on dostrzegalny obiektywnie,
gdyz dzigki owemnu urokowi ludzie
chetniej sie z, nami spotykaja, lubig
rozmawiac, a negocjacje nie kojarza
si¢ z czym$ nudnym i Zmudnym — ne-
gocjator posiadajacy urok osobisty ta-
twiej osiagnie swoje cele.
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Doswiadczenie — jak w kazdej profesji
odpowiednia ilos¢ do§wiadczen powo-
duje pozbycie si¢ tremy, mniejszy
stres, radzenie sobie z emocjami itd.
Najlepiej owa wprawe zdoby¢ poprzez
uczestnictwo u boku do$wiadczonego
negocjatora (u boku, a nie po drugiej
stronie). Swoja droga w negocjacjach
lepiej wystepowac w zespole dwuoso-
bowym (milczacy w danym momencie
przygotowuje argumenty, obserwuje
- ulatwia to tez analizg megocjacji
po wyjsciu z sali rozmow i przygoto-
wanie si¢ do kolejnej fazy negocjacji).
Kazda z firm powinna wprowadzi¢
wewnetrzne reguly 1 przesuwac termi-
ny, jesli dwie osoby nie beda mogly
pojawic sig na rozmowach.

Cierpliwos¢ — wlasciwie nie powinie-
nem o tym pisaé z powoddw osobi-
stych — brakuje mi tej cechy. 80%
ustepstw ma miejsce w ostatnich 20%
czasu negocjacji. Dlatego warto byc
cierpliwym, dlatego warto czeka¢ na
utratg cierpliwodci drugiej strony
i w konsekwencji zmiang stanowiska
i ustepstwa. Wezme sobie do serca slo-
wa, ktore wlasnie pisze.

Smiale cele — niezwykle istotna cecha
negocjatora — kto nie szuka nowych,
$§mialych rozwigzan, kto blokuje sig¢
albo sam narzuca sobie ograniczenia,
nie moze by¢ dobrym negocjatorem
— moze dzigki takiej postawie osiggaé
minimalistyczne cele (,.najpierw mini-
malizuj swoje straty”) lecz trudno bg-
dzie mu osiggaé optymalne rozwigza-
nia — (,,potem maksymalizuj swoje zy-
ski”). Odwaga stawiania §mialych ce-
16w powinna przejawiaé si¢ nie tylko
w fazie przygotowania do negocjacji
(jakze czesto pomijanej przez wielu
idagcych na rozmowy — nie nazwe ich
przeciez negocjatorami — spotkanie
roczne u waznego dystrybutora
w branzy, bez przygotowanych wyni-
kéw sprzedazy, bez przygotowania
skutecznych argumentow itd. Wiem,

7ze takie rzeczy nadal sie zdarzaja,
a wynikajg z prze§wiadczenia o wia-
snej wielkodcei lub tez przekonania
o tym, ze ,przeciez w kazdej sytuacji
sobie poradze”.

Dbatoé¢ o szczegdly — niezwykle
istotna cecha negocjatora. Jak wiedzg
ci, ktorzy negocjuja wiele — niewinnie
brzmigce zdanie moze w konsekwen-
cji duzo kosztowaé strong, ktora nie
przylozy nalezytej wagi do dokladne-
g0 brzmienia postanowien.

Wymienione wyzej cechy konstytuuja
wybitnego negocjatora. Ile nam braku-
Je to tego, by nim by¢? Na to pytanie
kazdy negocjator moze odpowiedziet
sobie sam lub skorzystat z pomocy
osoby, z ktorg zwykle prowadzi nego-
cjacje. Zachecam do pracy nad swoimi
niedoskonalosciami — pozwoli nam to
na mniej stresujace negocjowanie a tak-
ze na osigganie optymalnych celow.

BATNA

To bynajmniej nie negocjacyjny bat
na kogo$, lecz skrot angielski, bedacy
bardzo waznym pojeciem negocjacyj-
nym (Best alternative to a negotiated
agreement). Wazne jest, by Batna byla
jak najsiluiejsza. W wolnym tlumacze-
niu oznacza (o najlepszg alternatywe
dla negocjowanego porozumienia.
Najlepiej opisze instytucje Batna po-
przez przytoczenie przykiadu z prak-
tyki. Sytuacja ta zdarzyla si¢ naprawdg
(nazywa sie to budowaniem napigcia)
i skofczyla si¢ happy endem (nazywa
sie to rozczarowaniem zgdnych sensa-
cji czytelnikow).

Ale do rzeczy, Ot6z zatrudnialem kie-
dy$ osobg na stanowisko asystentki,
Ogtoszenie w prasie, pierwsze spotka-
nie z osobami, wybdr kilku na drugie
spotkanie, decyzja. Wybralem jedng
z kandydatek. Rzecz dziala si¢ na po-
czatku miesiaca, a prace miala rozpe-
cza¢ od poczatku nastgpnego miesia-
ca. Uzgodnili$my warunki (zgodzilem
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sie nma zaproponowane przez niy).
Ustalilismy, ze nie bede juz szukat ni-
kogo na to miejsce — poprositem row-
niez, by i ona nie szukala pracy. Do-
trzymalem stowa, lecz niestety nie
udalo sie to pani kandydatce. Po kilku
dniach otrzymatem maila tresci nastg-
pujgeej {cytujg z pamigei) — Szanowny
Panie, bardzo podoba mi si¢ perspek-
tywa pracy w Panskiej firmie. Jednak-
ze tak si¢ ztozylo, ze bylam wczoraj
na rozmowie w jednej z firm z mojej
aktualnej branzy 1 otrzymalam propo-
zycje 15% wyiszego wynagrodzenia
niz to, ktére wspéinie uzgodniliSmy.
Prosze wiec o podniesienie mi pensji
o 15%, a z ra de pracowac
w Panskiej firmie.

Odpisalem pani kandydatce, ze w ta-
kim razie Zycze jej wszystkiego najlep-
szego, powodzenia w nowej pracy (zo-
stawilem sobie na szczglcie telefony
do os6b z drugiej tury rozméw i z jed-
ng z nich rozpoczalem wspotprace).
Przeanalizujmy ten przypadek

Na pierwszej rozmowie kandydatka za-
proponowala pensje X, na ktorg sig zgo-
dzilem. Poszla nastepnie do drugie;j fir-
my, wiedzac, ze bardzo silna Batng
(gwarancj¢ kontraktu w mojej fir-
mie) I majac silng alternatywe dla ak-
tualnie negocjowanego porozumienia,
poprosita o wyzsza niz w mojej firmie
pensj¢ — i jg otrzymala. To, co ciekawe
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w tej historii, to informacja, e ja bylem
przygotowany na wyzsza pensjg, ale
skoro poprosita o mniej... (w trakcie
rozmowy ze mng nie miata silnej Batny
— nie miafa niczego uzgodnionego, dla-
tego bojgc si¢ o to, Ze nie otrzyma te)
pracy, poprosila o nizsza pensj¢).

Konkludujge — im silniejsza alternatywa
dla negocjowanego porozumienia, tym
lepiej. Tym pewniej czujemy sig w trak-
cie negocjacji. Jesli nie mamy silnej
Batny — warto czasem przetozy¢ rozmo-
wy, by ja wzmocnic, zbudowac etc.

TWARDE NEGOCJACJE
PRZYCZYNA PORAZKI
Przypomnialem  sobie  ostatnio
— przy okazji artykulu — o negocja-
cjach, ktore odbywatem kilka lat temu,
pracujac jeszeze w branzy biurowo-
-szkolnej. Wszyscy dostawcy zapro-
szeni zostali na spotkanie, do negocja-
¢ji z powstajaca wlasnie nowa grupy
zakupowa.

Pamietam agresywne stanowisko
i agresywnie skonstruowangj umowe.
Mialem wrazenie, ze usiluje si¢ mnie
postawi¢ pod $ciang, ze rozmawiam
z gigantem dystrybucyjnym, od ktore-
go zalezy 80% rynku, ze jesli nie zgo-
dze sie na warunki proponowanc
— znikng ja i firma, ktora reprezento-
watem. Jak sie okazale, podobne roz-
mowy przeprowadzilo wielu moich

kolegow z innych firm dostawczych.
O ile pamietam, konsekwencja posta-
wy przyjetej przez nowo powstatg gru-
pe byto spotkanie dostawcdw w hotelu
Bristol w Warszawie, na ktorym dys-
kntowano i wypracowano stanowisko
waobec nad wan. Zbyt
agresywna postawa dysirybutora, co
najwazniejsze niemajgca zadnego uza-
sadnienia w sile rynkowej powstajace)
grupy, byia przyczyna zdecydowane-
go oporu dostaweow, [ ta zbyt agre-
sywna postawa zahamowata rozwoj
grupy (byé moze zawazyly takze przy-
czyny wewngtrzne). Agresywne sira-
tegie mozna stosowa¢ tylko wowczas,
gdy rzeczywiscie mamy przewagg i in-
teresuja nas krotkotrwale relacje (np.
pracownik dziatu ingu w biuro-
serwisie zenty na pro-
mocje dla klientow — w takim przy-
padku moze wymuszaC na dostawcy
najnizszq ceng, jesli wie, ze jest to za-
kup jednorazowy, i szybko do owego
dostawcy nie wroci.
We wszystkich innych przypadkach
twarde negocjacje bgda nieuzasadnio-
ne, jesli za§ si¢ powioda, bgdy stano-
wié krotkotrwaty sukces badZ tez, jak
opisatem powyiej, moga stanowié
przyczyng porazki
Czego nikomu nie zycze
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