WYZSZE SZKOLY BANKOWE

Lider programow MBA w Polsce

Chemia biznesu - wygrana

Negocjacje i komunikacja | Artykuly / Blazej Kliks, wykladowca WSB

Czy zawsze kazda z pertraktujacych stron jest zainteresowana wygrang? Ktos odpowie — zalezy od celu, do

ktoérego dazy. Niech wiec punktem startowym bedzie pytanie o zdobycie dobr materialnych...

TRESC ARTYKULU:

Zasada
Czy zawsze kazda z pertraktujacych stron jest zainteresowana wygrang? Ktos odpowie — zalezy od celu, do

ktorego dazy. Niech wiec punktem startowym bedzie pytanie o zdobycie dobr materialnych...

Czasem kupujacy nie jest zainteresowany negocjacjami. Dobrowolnie zgadza sie na przegrana. Kt6z bowiem
codziennie ustala ze sprzedawcga cene bulek w sklepie spozywczym? Raczej przyjmuje ja taka, jakq narzucit

wilasciciel lokalu. Dla tych paru groszy chyba raczej nikt nie bedzie bigkac sie po calym miescie w poszukiwaniu

tanszego sklepu?

Czasem kupujacy chce jednak wygrac za wszelka cene. Nawet kosztem
oponenta. Wtedy - na dluzsza mete — obie strony przegraja. Materialna wygrana bedzie epizodyczna. Relacyjna

wygrana — nigdy nie nastapi. Trudno wiec mowic, aby ciagle makiaweliczne sukcesy daty zakladany efekt. Ktos,
kto chce ciagle wygrywac, z czasem zacznie doswiadczac, ze ostatecznie dqzy do... szeroko pojetej przegrane;j.
Im szybsza tego Swiadomos¢, tym mniej probleméw w zyciu. Jak mawial Duriczyk w polskiej komedii
,»Vabank”: Z wiekiem spada zapotrzebowanie na zysk, a rosnie popyt na Swiety spokoj! Czyli "wygrywanie materialne"

to nie wszystko?

Bywa, ze cztowiek godzi sie na odpuszczenie w jednej sprawie, aby zyska¢ w drugiej. Ja dam Tobie nizszg cene.
W zamian Ty zaptacisz gotowka, a nie przelewem za 90 dni (tzw. skonto; teraz odroczone terminy ukrécone sa
zasadami przepisow, cho¢ kiedys kupujacy potrafili domagac sie kredytu kupieckiego na 180 dni i dluzej!!!).
Kompromis, czyli ,ja ity zyskujemy i tracimy jednoczesnie”, rOwniez nie jest jednak optymalnym

rozwiazaniem. No bo jakze to brzmi: negocjacje byly owocne, bo obie strony wychodza niezadowolone?

Najszerzej "reklamowany" na wszelkich szkoleniach biznesowych model oparty jest na zasadzie wygrana-

wygrana. Sugeruje on natychmiastowe odrzucenie zalozenia o ograniczonosci rozwigzania. Przy takim



zalozeniu bowiem negocjowanie zakresu prowadzi do wspolzawodnictwa. A tymczasem bardzo czesto zycie
wcale tej rywalizacji nie wymaga. Mozliwe skladniki przedmiotu negocjacji s zazwyczaj wystarczajaco

obszerne, aby kazdy uzyskal z nich optymalny dla siebie wynik.

Co oznacza, ze myslac o totalnej wygranej, warto wyjs¢ poza jej materialny zakres i siegna¢ do szerszego

wachlarza wartosci.

Osoba dazaca do zaspokojenia potrzeb wszystkich stron negocjacji czesto jest kreatywna i pracuje w sferze
poszerzania ograniczen. ,,Ile mozesz opuscic z ceny? - Co moge dorzucic do oferty, aby cena pozostata?!”. Dla
niego stowa ,,nie da sie” lub ,,nie ma innej opcji” to wyzwanie, niczym czerwona ptachta na byka (podobno byki
reaguja na ruch, a nie na kolor. Cos ktos wie?). Réwnoleglym celem takiej osoby jest udowodnienie, ze s3 inne

opcje! Jezeli nie dziata plan A, plan Bi plan C, to ma ona jeszcze wiele liter alfabetu do wymyslenia.

Wygrany-wygrany poszukuje i podwyzsza maksimum, kKtore chce osiggnac, odrzucajac myslenie ,,mo6j dolny
limit negocjacji to...”. W tym drugim bowiem przypadku najczesciej skoniczylby pertraktacje wlasnie na tym
najnizszym poziomie, tak bardzo serce i umyst mialby skoncentrowany na tym ograniczeniu. Tymczasem on
chca szklanke do polowy pusta powiekszy¢, a jej zawartos¢ przela¢ powyzej brzegéw naczynia. Zeby dla

wszystkich starczylo.

Wygrana-wygrana. Skoro wiele drog prowadzi do Rzymu, to moze jeszcze jakies nie zostaly odkryte? Zwlaszcza
ta najbardziej optymalna? Yhm... Yhm... w sumie optymalna jest jedna, wiec automatycznie jest najlepsza...

Inaczej nie bylaby optymalna...
Ale to wilasnie jej warto szukac...
Kwas

Inny z bohateré6w wspomnianego filmu — Kramer - stwierdzil: Jestem uczciwym cztowiekiem. Dzisiaj moge nim byc,
bo mam pienigdze! Zanim zaczne dawac, musze zdobyc¢ zasoby do podzialu. Kazdym sposobem i pewnie za
wszelka cene. Komisarz Przygoda odpowiedzial w innej scenie Kramerowi: Kto ma pol miliona ten jest bogatszy od
tego, co ma ¢wierc¢ miliona. A i historia filmu wskazala, ze posiadane zasoby ostatecznie nie wystarczyly, by w
praktyce zrealizowac deklaracje uczciwosci. Pozadanie wygrato. Ile wiec czasu, wysitku trzeba wlozy¢ w

zaspokajanie potrzeby posiadania, aby wreszcie powiedziec sobie samemu: moge zadbac o wygrang innych?

Jedna z podstaw marketingu zakltada wyszukiwanie potrzeb Kklienta. Az do ich tworzenia, gdyby czasem ow
delikwent ich nie posiadal. Celem jest jedno - sprzedac. Zarobi¢, cho¢ kupujacemu nabywany produkt wcale nie
musi by¢ przydatny, a wrecz moze zaszkodzic. Prowadzi to do myslenia w kategoriach "najpierw moja

wygrana'". Sprzedaz wazniejsza niz klient. Biznes wazniejszy niz pracownik. Ja musze wygrac, po mnie chocby

potop.

Dazenie do wygrywania wszystkiego jest strategiq z gory skazana na porazke. Zawsze znajdzie sie ktos, kto
zarabia wiecej pieniedzy. A jezeli ich nie ma, to na pewno jest zdrowszy, ma wiecej talentu muzycznego, jest
piekniejszy, ma wiecej wolnego czasu, lubig go inni ludzie lub ma wiekszy telewizor. Jak wiec nie poddac sie
zgorzKnieniu, iz oto nie udalo sie zosta¢ zwyciezca w kazdej konkurencji? Rzeczywiscie — osoba dazaca do tego,
aby zawsze miec racje, zawsze miec najlepszy samochdd, najlepszy etat — nie jest postrzegana przez otoczenie

jako godny nasladowania wzor zadowolenia.

Warto wstuchiwac sie w uzasadnianie takiego postepowania. Racjonalizacja sytuacji, w ktorej sam tlumaczacy



Zle sie pewnie czuje, jest mechanizmem obronnym przed odkryciem jakiejs prawdy o sobie. Prawdy tlumionej
ciaglymi sukcesami i potrzeba nieustannego zwyciezania. Posiadania wszystkich zasobéw. Kierowania
wszystkimi instytucjami. Wygrywania wszystkich zawodow sportowych. [ wszystkich dyskusji. Po trupach do

celu.

»My bogaci, nie trwonimy drobnych, dzieki temu jesteSmy bogaci”. Wygrywamy duze, bo nie przegrywamy
drobnego. Ech, jakze czesto jest to jednak strzelanie z armaty do wrobli? To jakby jezdzi¢ limuzyna w

poszukiwaniu... tariszych bulek.

W starym prawie izraelskim istnialo prawo, aby nie podnosic¢ klosow, ktore spadtly z transportu zboza, ani nie
cofac sie do winnicy, aby zerwac zapomniane winogrona. Prawo to wiedzialo, ze wlascicielowi nie ubedzie, ale

potrzebujacemu na pewno si¢ przyda. Czy w dzisiejszych czasach widac taka postawe?

Nie wiem, czy kiedy daje to, co mi zbywa, kiedy daje tak, ze mnie to nie boli, to jest to jeszcze pomoc, CZy nie. Za
to z duza pewnoscia jest to uspokajanie swojego sumienia. Aby rownolegle nadal zbierac jeszcze wiecej majatku.

Moze dla bycia coraz bardziej uczciwym? Wygrana wlasna - ostatecznie najwazniejsza!

Czy jednak ostatecznie wygrana?

Reakcja

Adnrew Carnegie, rywalizujacy za swojego zycia o miano najbogatszego cztlowieka swiata, stwierdzil, ze umrzec
z calym swoim bogactwem to najwiekszy wstyd dla czlowieka. Jezeli nie potrafil on podzieli¢ sie swoim zyskiem

z innymi — przegral zycie.

Nauka dbania o ludzi dookola jest zdecydowanie procesem, ktérego kazdy uczy sie cale zycie.

Mate dziecko jest bardzo roszczeniowe. Oczekuje od rodzicow wszystkiego. Nie zastanawia sie nad
konsekwencjami swojej postawy. Wygrana za wszelkg cene. Placz jest tu doskonalym mechanizmem
przymusu. Dopiero w procesie wychowania dziecko uczy sie konsekwencji swoich zadan. W procesie
socjalizowania, czyli zycia w spoleczenstwie, w Ktérym inni tez oczekujq spelnienia swoich oczekiwan.

Nastepuje wiec etap doSwiadczania stanu posiadania, ktory za jakis czas bedzie baza do dawania.

1

Whpierw sg to prosby rodzicow. ,Nie teraz, teraz mamusia jest zmeczona!”. P6Zniej dzialania ukierunkowane sq

1

na dalsze osoby - ,,Podziel si¢ z bratem. Pozwol kolezance pograc Twojq pitka!”. W miare dorastania do coraz
wiekszej samodzielnosci mechanizm ten staje warunkiem trwania w swojej grupie rowiesniczej. Oddaje sie jej
czesC swoich zasobOw w zamian za uznanie, akceptacje, przynaleznosc. Zderzanie sie z innymi, ktorzy roOwnie

glosno zglaszajq swoje potrzeby, dobrze szlifuje proporcje przyszlego nastawienia "wygrana/przegrana’.

Kolejnym nauczycielem zycia staje sie dzialanie w wiekszej grupie, w kKtorej ma sie pozycje zwigzang z
podejmowaniem decyzji. Rodzina, wilasna firma, kierownictwo dzialu, lider zespolu sportowego, druzyny
harcerskiej. Etap doskonalenia wspolpracy z innymi. Okazuje sie bowiem, ze nastawienie tylko na "ja" szybko
doprowadzi do rozpadu tej grupy. Za to dzialanie na rzecz wygrywania przez innych — wzmacnia relacje i

zacheca do wzajemnych podobnych reakcji.

Gdy nachodzi ten etap rozwoju wilasnej osoby, w kKtorym "maleje zapotrzebowanie na zysk”, czlowiek nagle
odkrywa, ze duzo wiecej satysfakcji uzyskuje z cudzego szczescia, niz z sukcesu skierowanego tylko na siebie.
To jest ten moment, gdy nagle zasoby przestaja mieC ograniczenia, a kreowanie mozliwosci staje sie

wyzwaniem! Wygram, gdy wygrasz... I ja sie o to postaram!



Kiedys sprzedawalem samochod mojemu bratu. Jako sprzedajacy chciatem uzyskac jak... najnizsza cene. On,
jako kupujacy, chcial oferowac cene... jak najwyzsza! Czyzby powstal nowy poziom negocjacji!? "JESZCZE
BARDZIE] wygrany - JESZCZE BARDZIE] wygrany'???

Dobro, gdy sie dzieli, to sie mnozy. Nie ma obaw, ze nie wystarczy go dla wszystkich. O ile nie zatrzymuje go

tylko dla siebie...

Dalsze postepowanie:

- W jakim obszarze zycia chcesz teraz wygrywac? Co jestes gotow poswiecic dla tej wygranej?
- Kto wygrywa, gdy Ty wygrywasz? Kto jest przegrany?

- Kiedy godzisz sie na przegrana!? Co dzieki temu zyskujesz?

- jak bardzo jestes zainteresowany tym, co si¢ dzieje u innych?

- ..W zwigzKku z powyzszym, jakie teraz podejmujesz decyzje?

Blazej Kliks - wykladowca Wyzszych Szkot Bankowych, trener i coach, inzynier, czlonek rady nadzorczej w
spolce akcyjnej, samodzielny przedsiebiorca, wlasciciel firmy SKILL-K oferujacej - obok rozwigzan z branzy
IT/automatyki - ustugi szkoleniowe i coachingowe z zakresu umiejetnosci biznesowych, prowadzone w formie

interaktywnych warsztatow i treningow.



