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Przygotowanie do negocjacji

Problemow nie da sie unikna¢, pojawiaja sie w pracy zawodowej i w zyciu prywatnym. Czesto,
podejmujac proby ich rozwigzania, doprowadzamy do konfliktu. Problemy same w sobie

nie sg zte, dopiero sposob ich rozwigzania lub brak rozwigzarh moze by¢ destrukcyjny, przyniesc
negatywne skutki dla pracownika, zespotu, instytucji. Zaobserwowano kilka sposobow
reagowania ludzi na sytuacje konfliktowe. Sg to zachowania:

/\ wskazujace na bagatelizowanie, zaprzeczanie temu, ze istnieje sytuacja problemowa,
konfliktowa,

/N $wiadczace o podporzadkowywaniu sie, uleganiu silniejszej stronie konfliktu,
/\ wskazujace na podjecie walki, aby przeforsowac swoje racje i przekonania,

proponujgce zawarcie kompromisu,

>

/\ wskazujace, ze stronom zalezy na zawarciu ugody poprzez negocjowanie rozwigzania
korzystnego dla wszystkich — dazeniu do wspotpracy.

Cztery pierwsze zachowania niosg ze soba okreslone negatywne konsekwencje. Nawet
przy zawarciu kompromisu, rozczarowanie wzrasta w miare wielkosci ustepstw po kazdej
ze stron.

Do negocjacji nie mozna przystapi¢ bez przygotowania. Celem negocjacji jest to, co chcemy
dzieki nim osiggna¢. Stad wazne jest okreslenie przed przystapieniem do rozmoéw czterech
ponizszych elementoéw oraz ustepstw, na jakie jesteSmy gotowi.

Cel maksymalny — maksimum tego, czego mozesz oczekiwac.
Cel minimalny - minimum tego, na co mozesz sie zgodzic.

Najlepsza Alternatywa dla Porozumienia - przed wyrazeniem ostatecznej zgody nalezy ocenic
wszystkie warianty i zastanowic sig, czy nie ma lepszego rozwigzania od tego, ktore sie pojawito.

Najlepsza Alternatywa dla Porazki — nalezy zna¢ wszystkie mozliwe opcje, by nie zrywac
negocjacji na poczatku, nie okresliwszy ich mozliwych efektéw.

Okreslenie alternatywy do uznania porazki, do zaakceptowania porozumienia:

/\ pozwala realistycznie oceni¢ cel maksymalny oraz dostosowac¢ cel minimalny
do przebiegu negocjacji,

/\wyznacza poziom naszych oczekiwan, ponizej ktérego nie mozemy zejs¢,
/\ zwieksza nasze poczucie pewnosci i utatwia wychodzenie z sytuacji patowych,
/\ pozwala podjac¢ decyzje, do jakich ustepstw jestesmy gotowi sie posungc,
/\ okresla, jaka jest cena kazdego ustepstwa, pomaga ustali¢ kolejnos¢ ustepstw.
Ustepstwa z naszej strony to nasza,waluta’, to, czym mozemy opfaci¢ ustepstwa drugiej strony.

Koniecznym warunkiem podjecia negocjacji jest motywacja obu stron do wspotpracy. Brak
dobrej woli uniemozliwia znalezienie korzystnego dla wszystkich rozwigzania. Najwiecej
trudnych emocji czy impas w rozmowach pojawia sie wtedy, kiedy skupimy sie na forsowaniu
stanowisk. Stanowisko jest najczesciej mierzalnym zadaniem, ktére stuzy zaspokojeniu intereséw
(potrzeb).
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Interesy to motywacja (pragnienia, potrzeby, troski, obawy czy aspiracje), ktéra doprowadzita
do sformutowania prezentowanego stanowiska.

Jednym z celéw negocjacji jest odnalezienie intereséw obu stron i préba ich satysfakcjonujacego
zaspokojenia. Nalezy zastanowic sieg, jakie moga by¢ skutki braku porozumienia. Oto kilka
obszardéw, ktore nalezy przemyslec:

1. Wartosci — czym dana osoba kieruje sie w zyciu i co jest dla nie najwazniejsze.
2. Przekonania - jakie s3 jej poglady na temat pracy i zycia osobistego.
3. Umiejetnosci — jakie kompetencje ma w danym momencie i jak je rozwija.

4. Strategie motywacyjne i decyzyjne — co ja motywuje, co jest dla niej impulsem,
ktéry powoduje dziatania.

5. Potrzeby i cele osobiste — potrzeby beda wynikac z wartosci. Cele osobiste bedg wynikac
z tych potrzeb. Musimy dowiedziec sig, co jest potrzebne danej osobie do realizowania sie.

6. Potrzeby i cele zawodowe - tutaj musimy obserwowac jej ambicje na polu zawodowym.
Cele zawodowe beda wynika¢ z tych potrzeb. Kiedy sie spetnia: gdy dostaje podwyzke,
awansuje, dostaje nowy projekt, czy wtedy, gdy jest chwalona?

Stanowisko strony |

Jest to indywidualna opinia pierwszej strony na temat jakiego$ zdarzenia czy problemu,
wynikajgca z wyznawanych przez nig wartosci i przekonan. Nalezy pamietac, ze jest to
interpretacja wytacznie tej osoby. Musimy zdawac sobie sprawe z tego, ze nasza ocena sytuacji
nie rowna sie ocenie drugiej strony. Zarazem zadna z tych perspektyw nie powinna by¢
traktowana jako zta lub dobra.

Stanowisko strony Il

To perspektywa drugiej strony, ktéra wynika z wyznawanych przez nig wartosci, przekonan,
potrzeb i celéw. Zeby zrozumie¢, dlaczego w okreslony sposéb postepuije i jak sie z nig
komunikowa¢, powinnismy ,zatrzymac sie” i spojrzec jej oczami. Nie oceniajmy, nie krytykujmy.
Spojrzmy i odczujmy, skad bierze sie dane zachowanie. Wtedy bedziemy w stanie zrozumie¢
drugg osobe i trafi¢ w jej indywidualny swiat, ktéry moze by¢ catkowicie inny niz nasz, a zarazem
tak samo wartosciowy.

Opracowano na podstawie: P. Casse Jak negocjowac, Wydawnictwo Zysk i S-ka, Poznan 1996
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