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] Negocjacje

NEGOCJACJE — DOBIJ TARGU

Druga kwestia, ktora przyjdzie Ci sie zajac przy okazji préb rozwijania swojej mocy
i przejecia kontroli nad jakakolwiek sytuacja, bedzie opanowanie umiejetnosci
negocjacyjnych. Zbudowanie wiarygodnosci i reputacji w taki sposdb, by inni
chcieli z Toba wspoétpracowad, to jedno; czyms zupetnie innym jest jednak umie-
jetnos¢ dobicia targu. Ustal, co chcesz osiggna¢, a potem naucz sie odczytywac
emocje otaczajacych Cie 0séb w sposdb, ktéry Ci pomoze i przyblizy Cie do Twoich
celéw.

ZADBAJOTO, BY TWOJA PREZENTACJA
BYLA JAKNAJLEPSZA

Jako Rekin nieustannie spotykam sie z pytaniami o to, jak powinna wyglada¢ pre-
zentacja. Trudno stosowac tu uogdlnienia, gdyz kazda prezentacja jest wyjatkowa,
podobnie zresztg jak kazdy przedsiebiorca. Zréznicowane s takze powody, dla kté-
rych jaka$ prezentacja jest z mojej perspektywy interesujgca. Czasami szukam
okazji w jakiejs sferze, o ktdrej juz cos wiem; kiedy indziej mojg uwage przyciaga
firma z branzy bedacej dla mnie czyms zupetnie nieznanym. Zazwyczaj przygla-
dam sie jednak trzem gtéwnym elementom prezentacji (pewnosci siebie oka-
zywanej przez mowce, wycenie i profesjonalizmowi) oraz temu, jak dobrze dany
przedsiebiorca przygotowat sie na wykorzystanie otwierajacej sie przed nim okazji.
Jak wyglada moja rada, jesli chodzi o przygotowanie idealnej prezentacji? Poszukaj
wiasnych odpowiedzi na ponizsze pytania.

1. Jak mozesz okaza¢ wiare w swoja firme lub swéj produkt, nie popadajac zarazem

w arogancj(-;-? Okresl najwazniejsze kwestie, ktdre chcesz poruszy¢ w swojej prezentacji, a nastepnie
wprawiaj sie w ujimowaniu ich w sposéb zdradzajqcy zaréwno pewnos¢ siebie, jak i skromnos¢.



2. Skad wzieta sie wycena Twojej firmy? Przeznacz odpowiednio duzo czasu na prawidlowe
wycenienie swojego biznesu i przygotuj odpowiedZ, ktéra bedzie oparta na Twoich przychodach, Twoim
majqtku oraz rozsqdnych przewidywaniach.

3. Co mozesz zrobi¢, zeby Twoja prezentacja byta tak profesjonalna, jak to tylko
mozliwe? Jakie rekwizyty i pomoce wizualne mozesz wykorzystac podczas swojej prezentacji, by poka-
zac swojq pozycje na rynku i to, co chcesz osiqgnqc w najblizszej przysztosci? Stworz spis wszystkich po-
mocnych rekwizytéw, po ktére mozna bytoby siegnq¢ w trakcie prezentacji, i zastandw sie, na ile skutecznie
bedq one niosty Twoje przestanie.

Odrob swojg prace domowg

Préba znalezienia przed rozpoczeciem negocjacji jakich$ informacji na temat
sytuacji firmy, z ktéra chcesz robic interesy, to za mato. Negocjacje obfituja w przyjete
z gory opinie oraz emocje, a zeby odnies¢ sukces, musisz dojs¢ do tego, jakie
zatozenia lub odczucia tego typu zywia ludzie siedzacy po drugiej stronie stotu.
Istnieje mndéstwo sposobéw pozwalajacych ustali¢, czego mozesz sie spodziewac
po drugiej stronie uczestniczacej w negocjacjach: warto skorzysta¢ z wyszukiwarki
Google, przyjrze¢ sie informacjom publikowanym w mediach spotecznosciowych
i popytac¢ wspdlnych przyjaciot lub znajomych. Proponuje tez poszukaé przed
rozpoczeciem negocjacji odpowiedzi na zamieszczone ponizej pytania.

,Poniewaz zawodnicy i sportowcy moéwiq po prostu: »Chce wiecej pieniedzy« i nie
rozumiejq tych kwestii. Nie radzq sobie z zagadnieniami biznesowymi. Zawsze
powtarzam zawodnikom: »Zrozum funkcjonowanie biznesu. Zrozum, jak dziatajq
umowy sponsorskie. Dowiedz sie, co to znaczy wzig¢ na siebie odpowiedzialnos¢
i ryzykowac witasnq skére«” — Billie Jean King



1. Odkryj, jak przedstawia sie motywacja osoby, z ktérg masz do czynienia. im wiecej
wiesz na temat tego, co druga strona spodziewa sie zapewnic sobie za sprawq Waszego porozumienia, tym
wiecej czasu bedziesz miec¢ na przemyslenie potencjalnych ustepstw, na jakie jestes gotéw pdjs¢. Co mozesz
zrobic, zeby ujqc swoje argumenty w sposéb, ktéry bedzie sie odwotywac do wspomnianej motywacji?

2. Przygotuj pytania, ktére pokaza drugiej stronie, ze starannie przemyslates$
omawiane kwestie. Niezaleznie od tego, czy w gre wchodzi rozmowa w sprawie pracy, proba wypromo-
wania Twojej firmy czy ,negocjacje” z Twojq nastoletniq pociechq dotyczqce godziny, o ktérej Twoje dziec-
ko bedzie musiato pojs¢ spac, zawsze spodziewaj sie szansy na zadanie kilku pytan, a zatem zadbaj, by
wczesniej je obmyslic.

3. Przemysl odpowiedzi na pytania, jakie spodziewasz sie ustysze¢ z ust osoby, z ktéra
masz do czynienia. Zapisz sobie odpowiedzi na cztery lub piec pytar, ktére zapewne ustyszysz, sta-
rannie je prze¢wicz i wbij je sobie do gtowy.

4. Poszukaj informacji na temat firmy bedacej druga strona w negocjacjach i zadbaj
o zapamietanie tylu faktéw, by nikt nie mogt Ci zarzuci¢ nieprzygotowania lub

nieudolnosci. Musisz pokazac, ze Swietnie wiesz, 0 czym méwisz, a na dodatek jestes wiarygodnym partne-
rem. Ktére z faktéw na temat firmy, z ktdrq negocjujesz, chcesz koniecznie przytoczy¢ w trakcie rozmoéw?

5. Rozwaz z wyprzedzeniem wszystkie czynniki, ktére mogtyby potencjalnie unie-

mozliwi¢ zawarcie umowy, i ustal, jak przedstawia sie Twoje stanowisko. Istnieje
mndstwo powodow, dla ktérych czasem nie udaje sie dobic targu — zadbaj jednak o to, by przemysle¢
wczesniej, jak wyglqdajq owe powody z Twojej perspektywy. Dzieki temu bedziesz w stanie szybko wycofac
sie z uktadu, ktory nie wpisuje sie w Twoje oczekiwania. Zapisz sobie te czynniki uniemozliwiajqce zawarcie
umowy.



6. Zastanow sieg, jak wygladaja w przypadku tych negocjacji najkorzystniejsze sce-
nariusze, a potem sprébuj ustali¢, czy mozna bytoby przedstawi¢ idealny z Twojej
perspektywy ukfad jako sytuacje korzystng zaréwno dla Ciebie, jak i dla drugiej strony
uczestniczacej w rozmowach. Jezeli zdotasz z wyprzedzeniem okreslic, jaka sytuacja bytaby ide-
alnym uktadem dla Ciebie i dla drugiej strony, tatwiej bedzie Ci pokaza¢, w jaki sposéb mozna dopasowac

do siebie te scenariusze. Jak wyglqda idealna sytuacja z Twojej perspektywy? O czym marzy druga strona?
Jak mozecie pogodzic¢ obydwa te scenariusze?

Nadaj ton

To, jak sie prezentujesz, jest kluczowg kwestig we wszelkiego rodzaju negocjacjach.
Sposob, w jaki sie ubierasz, dodatki do ubrania, po ktére siegasz, Twoj sposéb
moéwienia... nawet to, jak nawiagzujesz kontakt wzrokowy czy krzyzujesz nogi,
moze Ci wyraznie pomoc w przekazaniu lub podkresleniu Twojego przestania.
| jeszcze jedno: ton negocjacjom moze nada¢ nie tylko to, co pokazujesz innym,
ale réwniez to, co rejestrujesz. Narzucenie wtasciwego tonu jest niezwykle waz-
nym aspektem negocjacji i moze mie¢ wyrazny wptyw na ich rezultaty, a zatem
wykonaj ponizsze ¢wiczenia, by mie¢ pewnos¢, ze w przypadku wszelkich dyskusji,
spotkan lub negocjacji nadajesz najlepszy mozliwy ton.

,Nigdy nie zachowuje sie jak ten niedotykalski, niedostepny, arogancki palant. Staram
sie pokazac, ze jestem taki jak ty. Niczym sie nie réznimy. WeZmy sie do roboty. Przejdz-
my do czynéw” — Billy Gene Shaw

1. Przyjrzyj sie temu, jak wyglada podczas spotkarn mowa ciata cztonkéw Twojego
zespotu, a potem popro$ wspotpracownikéw, by poddali takiej samej analizie Cie-
bie. Czy w przyjmowanych przez Was postawach lub Waszych gestach jest cos, co wyraznie zdradza Wa-
sze mysli?



2. Przeanalizuj swoje miny. Wybierz kogos, za kim nie przepadasz, a nastepnie nagraj film, na kt6-
rym bedzie widac, jak czytasz wpisy opublikowane w mediach spotecznosciowych przez te osobe lub oglg-
dasz ukazujqcy jqg materiat wideo. Jak dobrze radzisz sobie z ukrywaniem braku zainteresowania tymi ma-
teriatami? Na ktére ze swoich min musisz zwrdéci¢ uwage, gdyz zdradzaja one to, ze nie podobaja Ci sie
padajace wiasnie stowa?

3. Przyjrzyj sie temu, jak prezentuje sie Twoje biuro lub pomieszczenie konferen-

cyjne, w ktérym spotykasz sie z klientami albo partnerami biznesowymi. Czy ta prze-
strzeri jest zorganizowana tak, by wyglqdata zachecajqco i budzita poczucie komfortu w osobach, ktére
rozwazajq nawiqzanie z Tobq wspétpracy? Czy to miejsce ukazuje zaréwno Twdj profesjonalizm, jak
i Twojq indywidualnos¢?

4. Jak mozesz stworzy¢ przyjazng kulture i Srodowisko zachecajgce do tego, by
stac sie jego czescia? Kultura organizacyjna jest jednq z najwazniejszych kwestii decydujqcych
o tym, jak ludzie zapatrujq sie na swojq prace; kto wie, czy nie jest wrecz najistotniejszym sposréd takich
czynnikéw. Czy tworzysz srodowisko sprzyjajgce rozwojowi i kreatywnosci? Czy podejmujesz wysitki, by
Twoi pracownicy czuli sie doceniani i mieli wrazenie, ze ich gtosy sq wystuchiwane?

Wykonaj pierwszy ruch

,Nie musisz prosi¢ innych ludzi o pozwolenie. Dysponujesz sitq, ktéra pozwala Ci trzy-
mac sie swojego” — Kris Jenner



Gdy juz na poczatku prezentujesz swoje warunki negocjacji, mozesz poprowa-
dzi¢ rozmowy w sposéb, ktére bedzie stuzyt Tobie i Twoim interesom. Wykonanie
pierwszego ruchu podczas negocjacji pozwala Ci rowniez przeja¢ panowanie
nad narracja. Skutecznos¢ w kwestii prowadzenia negocjacji wynika wiasnie
z umiejetnosci opowiadania, a jesli pozwolisz komus$ innemu, by podjat probe
przedstawienia Twojej opowiesci, nie zdotasz zaprezentowac we wihasciwy sposéb
wiasnego komunikatu. Gdy znajdujesz sie na pierwszej linii, musisz wykonac¢ ten
pierwszy ruch. Jezeli czekasz, az ten ruch Cie znajdzie, niewykluczone, Zze bedziesz
czeka¢ w nieskoriczonos$¢. Przygotuj sie do wykonania pierwszego ruchu, rozwa-
Zajac wymienione ponizej strategie.

1. Pamietaj, ze chcesz opowiedzie¢ swojg historie. Gdy pozwalasz innym, by okreslili ramy
jakiegos porozumienia, umozliwiasz im réwniez stworzenie ram decydujqcych o ksztatcie Twojej opowiesci.
Zacznij od uczciwosci i dgzenia do celu, a znajdziesz sie w lepszym potozeniu pozwalajgcym przedstawic¢
Twojgq historie tak, jak jq postrzegasz. Jakq opowies¢ chcesz przedstawic?

2. Przygotuj doktadny harmonogram dotyczacy przysztego rozwoju danego poro-
zumienia. Gdy stojgcemu przed Tobq zadaniu towarzyszy klarowny zestaw celéw powigzanych z konkret-
nym harmonogramem, pokazujesz osobie, z ktérq masz do czynienia, Ze poswiecites odpowiednio duzo czasu
na przemyslenie pewnych kwestii. Co wiecej, Twdj rozméwca moze podejs¢ z entuzjazmem do pomystu
osiggniecia w konkretnym terminie okreslonego poziomu rozwoju — poziomu, na ktdry nie zdotasz sie
wznies¢, jezeli nie bedziesz mogt sie rozwija¢ na wtasnych warunkach. Jak wyglgda harmonogram podej-
mowania takich dziatan?

3. Wiedz, jaki wynik ma z Twojej perspektywy sens. Cos odrobine gorszego nie bedzie warte
Twojego czasu; wszystko, co bedzie lepsze, rozbudzi w Tobie poczucie, ze cos zdobytes. Rozwijanie partnerstwa
wyrastajqcego z jednostronnego uktadu nigdy nie sprawia frajdy, nawet gdyby cate porozumienie byto dla
Ciebie korzystne. Dbaj zatem o to, by opowiadac sie za tym, co stuszne. Jaki rezultat chcesz uzyskac?




4, Pogddz sie z przesztoscia. Niewykluczone, ze wezesniej miates juz z tym wszystkim do czynie-
nia. Kto wie, czy w podobnym potozeniu nie znajdujq sie takze osoby zasiadajqce po drugiej stronie stofu.
Jezeli wczesniej ze sobq wspdtpracowaliscie, a kooperacja nie utozyta sie pomysinie, niechaj bedzie to
pierwsza kwestia, ktérg poruszysz; okaz tez szczeros¢ w swojej ocenie tego, co poszto nie tak i jakich zmian
spodziewasz sie tym razem. Co mozesz zrobic, zeby przedstawic¢ Wasze wczesniejsze kontakty z zachowa-
niem nalezytego szacunku?

5. Okaz gotowos¢ do tego, by odejs¢ z pustymi rekami. Ta rada dotyczy kazdej sytuacji,
w ktdrej negocjujesz jakis uktad, jest jednak szczegdinie cenna wtedy, gdy to Ty wykazujesz sie proaktywno-
Sciq i otwierasz dyskusje. Wszyscy mamy granice, ktdrych nie chcemy przekraczac. Ustal, jak wyglqdajq one
w Twoim przypadku, nim rozpoczniesz rozmowy, i zapisz je ponizej.

Graj w taki sposéb, by zapewni¢ obu stronom zwyciestwo

Jestem wielkim fanem zawierania uktadéw, ktére majg sens z punktu widzenia obu
zainteresowanych stron — mozna to nazwac obustronnym powershiftem. Gdy
jednak mam zamiar zainwestowac w dziatalnos¢ osoby, ktdra wiozyta w swoja firme
lub produkt wszystko, co posiada, ostatnig rzecza, na jakiej mi zalezy, jest osia-
ganie zyskéw cudzym kosztem. Jesli organizujesz wszystko tak, by zapewni¢
sobie przewage nad druga strona danego uktadu, nie masz co liczy¢ na mozliwos¢
zwrocenia sie do tej osoby z jaka$ dodatkowg prosba — co wiecej, jesli zawarte
przez Was porozumienie zaktada, ze ten kto$ bedzie w jaki$ sposéb nadal z Toba
wspotpracowat, najprawdopodobniej nie bedzie chciat w petni zaangazowac sie
w projekt lub kooperacje, ktére nie zapewniajg mu uczciwego wynagrodzenia.
W przypadku wigkszosci uktaddw staraj sie uczynic¢ z rozmdwcy partnera, a nie prze-
ciwnika. Przeanalizuj wymienione ponizej strategie i obmysl przed rozpoczeciem
rozméw plan pozwalajacy zastosowac kazde z tych rozwigzan.

1. Jasno stawiaj sprawy, jesli chodzi o to, co starasz sie osiggnac. Komunikacja jest

kluczowq kwestiq we wszelkiego rodzaju partnerstwach. Co musisz przekaza¢ drugiej stro-
nie, jesli chodzi o to, co prébujesz osiggnqc?



2. Nie pozwd|, by ktérakolwiek ze stron zbyt fatwo rezygnowata ze swoich dazen.
W przypadku kazdego porozumienia zaktadam, ze powinien istnie¢ sposdb, by obie strony zdotaty wyne-
gocjowac warunki pokrywajqce sie w znacznej mierze z ich potrzebami. W przypadku znakomitej wiekszo-
Sci impaséw prawie zawsze istnieje dwustronnie korzystne rozwiqzanie, ktére mozna znalez¢, o ile tylko
ktos z pefnym zaangazowaniem go szuka. Do jakich wynikéw mozecie dqzyc, by mie¢ pewnos¢, ze zadna
Zze stron nie zrezygnuje zbyt tatwo z podejmowania wysitkéw?

3. Nie boj sie zrezygnowac z czegos, na czym naprawde zalezy Twojemu partnerowi.
Zrozum, Ze do powershiftu bedqcego nastepstwem jakiejs transakcji moze dojs¢ dzieki temu, ze z czegos
zrezygnujesz — druga strona odniesie wtedy wrazenie, iz uzyskata cos niezwykle wartosciowego. Jesli
oczekujesz, ze druga strona Cie wystucha, Ty tez musisz okazac gotowos¢ do stuchania. Gdy ustepujesz
w jakims punkcie, ktcry nie zapewnia Ci bezposrednich korzysci, wcale nie okazujesz stabosci. To, co umac-
nia pozycje drugiej strony, ma tez pozytywny wplyw na Twoje potozenie. Jak sqdzisz, z czego Twéj partner
bytby sktonny zrezygnowac?

4. Nie boj sie poprosi¢ o to, na czym Ci zalezy. Nigdy nie ustyszysz ,tak”, jesli nie wypowiesz
swojej prosby! O co tak naprawde chcesz poprosic¢?

5. Zapewnij jednemu ze swoich partneréw w danym porozumieniu mozliwos¢
zrealizowania powershiftu. Ludzie doceniajq to, ze sie o nich troszczysz. Skup sie na problemie
drugiej osoby, a nie na rozwiqzaniu, ktére by¢ moze udato Ci sie dostrzec. W jaki sposéb mozecie razem
pracowa¢ nad naprawq tego, co nie dziata w prawidtowy sposéb, i zorganizowac wszystko tak, by pozo-
state kwestie mogty sie utozy¢ w najbardziej korzystny sposéb?



6. Zrezygnuj z zapisywania zdobytych punktdw. Zbyt czesto najistotniejsze kwestie zwiq-
zane z danym porozumieniem pozostajq w trakcie negocjacji niewidoczne — dochodzi do tego zwtaszcza
podczas préb zaspokojenia wielu réznych dqzen. Jesli porozumienie skrywa zbyt wiele aspektéw, trudno
nadqzac z zapisywaniem tego, kto zdobyt wiecej punktéw. W jaki sposéb skupisz sie na gtéwnych aspek-
tach uktadu i zadbasz o to, by nic nie odwracato Twojej uwagi?

7. Przyznaj sie do wiasnych stabosci. Zawsze warto okazywac¢ szczeros¢ — a najbardziej opta-
calne jest prezentowanie jej wtedy, gdy mowa o Tobie. Co mozesz zrobi¢, zeby nie wyjs¢ na osobe przeja-
wiajqcq nadmierng skromnos¢, gdy bedziesz zwraca¢ uwage na swojq stabosc lub przyznasz, ze to, o co
ktos Cie prosi, wykracza poza Twoje moZzliwosci?

8. Nie pozwdl, by negatywna energia uniemozliwita zawarcie porozumienia. Podczas
prowadzenia negocjacji mozesz czesto spotkac sie z sytuacjami, w ktdrych ludzie w oparciu o Twojq repu-
tacje zywiq bardzo konkretne wyobrazenie odnosnie do tego, jak moggq sie utozy¢ sprawy. Jak mozesz podejs¢
do porozumienia, jezeli druga strona najwyrazniej obawia sie, ze rozmowy potoczg sie w niekorzystny
dla niej sposob?




