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Biznes po amerykansku

Negocjacje i komunikacja | Artykuly / Maria Ochwat, wykladowca WSB

Czy pamietacie Panstwo stynng scene z filmu ,,Pretty woman", w ktorej Richard Gere negocjuje kwote, za kKtorg
Julia Roberts, zdecyduje sie spedzi¢ z nim siedem dni i szeS¢ nocy? Pewnosc siebie, swoich umiejetnosci i pozycji
(,kto jesli nie ja?”), a przede wszystkim, zgodnie z maksyma ,,czas to pieniadz”, szybkie dobicie targu - oto
podstawowe zasady rzadzace negocjacjami i komunikacja miedzykulturowa z obywatelami Stanow
Zjednoczonych. I cho¢ powszechnie wiadomo, ze to panistwo mocno zréznicowane przede wszystkim pod
wzgledem etnicznym, a jednoczesnie kulturowym, osobowosciowym czy charakterologicznym, mozna mowic

o tak zwanym glownym nurcie amerykanskiej kultury biznesu.
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—— J— Co ciekawe, mowi sie, ze Amerykanie nie rozumiejq roznic
miedzykulturowych, a nawet jesli — nie sa sktonni do tego, by sie dopasowac. Nic wiec dziwnego, ze bez

wzgledu na to gdzie sgq i z kim negocjujq — zachowujq sie tak samo - sg pewni swej wartosci, czujq sie nazbyt
swobodnie, narzucajq innym swoj styl zachowania. Bywaja zatem postrzegani jako negocjatorzy grubianscy,
wyjatkowo egocentryczni, niegrzeczni, wrecz zaprogramowani na swoje zwyciestwo. Nie oznacza to jednak, ze
przedstawiciele innych kultur muszq sie im podporzadkowac - wrecz przeciwnie. Oczywiscie zawsze nalezy
okazywac partnerom szacunek, ale nic nie stoi na przeszkodzie by pozosta¢ twardym negocjatorem.
Amerykanie to przyklad kultury indywidualistycznej, zatem plec, hierarchia czy wiek nie ma tu jakiegokolwiek
znaczenia. Wszystkich traktuj rowno, jasno, spokojnie i zdecydowanie przedstawiaj swoje racje. Jesli z czyms sie

nie zgadzasz — nie obawiaj sie o tym powiedziec.

Jezykiem rozmow jest angielski, komunikacja (zgodnie z kultura niskiego kontekstu) jest dos¢ bezposrednia



(zwracaja sie do rozmowcéw po imieniu, cho¢ na samym poczatku zwykle zwracaja sie per ,,pan”, ,pani”).

W negocjacjach z Amerykanami nieszczegolnie musisz dbac o milq atmosfere podczas rozmow, a tym samym
zZrezygnowac z opowiadania o swoim kraju, chwalenia sie znajomosciq kultury amerykariskiej czy

kurtuazyjnych pytan. Znacznie bardziej interesuje ich to, co oferujesz i czego chcesz w zamian.

Badz uparty, konsekwentny, ale badz tez sklonny do czynienia ustepstw, tak, by obie strony byly z tych
negocjacji zadowolone. Dla Amerykanow wazne sq konkrety, wiec wychodza z zalozenia, ze lepiej ,,wylozyc¢
karty na stot" i ,,szkoda czasu na owijanie w bawelne”. Lubig, gdy rozmowy konczg sie konkretnym
rozwigzaniem. W przeciwnym razie — moga nawet grozic¢ sadem, zadac¢ odszkodowania czy tez tzw. arbitrazu
szwajcarskiego. Niemniej powazni amerykanscy kontrahenci nie czujq potrzeby, by korzystac z takich tanich i

ponizajacych chwytow. Zwracajq jednak uwage na roznego rodzaju regulacje i deadliny.

Wiedz, ze Amerykanie uwielbiaja rywalizacje, uznanie i indywidualizm, lubia wyzwania i ryzyko. Nawet jesli
sie zgadzaja, w ostatniej chwili moga zmienic zdanie, jesli dzieki temu zaoszczedza pieniadze. Postrzegajq siebie
jako mistrzow rozwiazywania problemow. Nie lubia ciszy, co zrecznie moze zosta¢c wykorzystane przez

kontrahenta. Wystarczy zaczekac, a ci z pewnoscig powiedza cos wiecej.

Amerykanie niekoniecznie czujq potrzebe tworzenia kilkuosobowych zespotow negocjacyjnych, ale pojawienie
sie na spotkaniu z prawnikiem nie powinno dziwic drugiej strony. Skoro tak bardzo cenia swoj czas, licza, ze

szybko uda im sie zawrze¢ umowe.

Czas, jak juz wiadomo, ma dla nich, ogromne znaczenie. Nie spdZniaj sie zatem na spotkanie, a w razie czego —
koniecznie zadzwon i poinformuj o tym partnera. Co wiecej - trzymaj sie jasno wyznaczonych ram czasowych
dla danego spotkania. Wizytowki nie odgrywajq tu duzej roli. Czesto wrecza sie je po spotkaniu, bywa — ku

zdumieniu przedstawicieli kultury wschodniej - Ze nie zapoznaje sie z ich trescia, tylko pospiesznie wklada do

Kkieszeni.

Dystans przestrzenny w rozmowach to mniej wiecej dlugosc reki. Bywa, ze Amerykanie poklepujq sie po
plecach, tapig za tokiec, co ma swiadczyc¢ o ich przyjaznych relacjach. Na powitanie i pozegnanie wymienia sie
usciski dloni. Uscisk musi by¢ mocny, bo delikatny i krotki dowodzi slabosci partnera. Wazny jest przy tym

kontakt wzrokowy. Jego brak moze by¢ uznany za przejaw nieuczciwych zamiarow.

Rozmowy nierzadko tocza sie przy positku, najczesciej w porze lunchu, jednakze spotkania biznesowe w
weekendy przy sniadaniu czy tak zwanym brunchu (positku w porze miedzy sniadaniem a lunchem, stad
breakfast + lunch = brunch) nie sg niczym zaskakujacym. I tu pojawia sie pytanie — kto placi? Jesli spotkanie ma
charakter oficjalny - placi ten, kto zaprosil, a jesli nieoficjalny - albo zapraszajacy (jesli przed spotkaniem o tym
wspominal) lub kazda ze stron placi za siebie (jesli tego wczesniej nie ustalono). Jesli chcesz zapalic¢ - zapytaj o
pozwolenie. Amerykanskiej kulturze biznesu obce jest rowniez dawanie sobie prezentow. Jesli jednak chcesz

sprawic rozmowcy niespodzianke — wybierz cos drobnego i zupelnie niezobowigzujacego.

Nie ma zadnych sztywnych wymogow dotyczacych ubioru. Najczesciej stawia sie na tzw. smart casual, cho¢

eksperci twierdza, ze na pierwsze spotkanie wypada jednak zalozy¢ ciemniejszy garnitur i krawat.

Amerykanie, jak twierdzi jeden z amerykarnskich ekspertow w dziedzinie negocjacji Chester L. Karrass, siadajac
do stotu, maja swiadomosc, ze muszq by¢ pewni swojej wartosci, pozycji i umiejetnosci, gdyz ,,w biznesie, tak

jak w zyciu, nie dostajesz tego, na co zashugujesz, lecz to, co wynegocjujesz”.
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