Podstawowe bledy w negocjowaniu
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Portal stosunki-miedzynarodwe.pl prezentuje interesujacy artykut dotyczacy negocjowania.
Przedstawimy jego fragment dotyczacy bledow popetnianych w trakcie przebiegu negocjacji.

"Bledy negocjacyjne moga by¢ dwojakiej natury - komunikacyjne lub taktyczne, i mozna je popetniaé
we wszystkich fazach procesu negocjacji.

Podstawowym bi¢dem komunikacyjnym, jaki mozna popelni¢ w fazie wstepnej, jest zrazenie do siebie
przeciwnika. Btad ten wynika zazwyczaj z nieumiej¢tnosci dobrego nawigzania pierwszego kontaktu, 1
moze polega¢ na nieumysSlnym obrazeniu partnera, na nieprzemyslanej wypowiedzi, ktéra partner
odbierze jako agresywna lub skierowana przeciwko niemu, czy na podSwiadomym kierowaniu si¢ w
rozmowie zastatymi uprzedzeniami, ktore sprawia, ze odniesiemy si¢ do partnera z nieuzasadniong
irytacja. Do btedow taktycznych fazy wstepnej nalezy zaliczy¢ podanie swojej dolnej granicy ustgpstw.
Takie posunigcie zamyka droge uzyskania satysfakcjonujacego rezultatu koicowego. Z obu tych biedow,
komunikacyjnego i taktycznego, praktycznie nie mozna si¢ juz wycofa¢ w trakcie trwania rozmow. Zte
rozpoczecie bedzie nieodzownie wptywac na dalszy ich przebieg.

Do bledéw fazy rozwinigcia zaliczymy, od strony taktycznej, zbyt jednostronne 1 sztywne trzymanie si¢
wlasnego celu i brak umiejetnosci ustgpowania, od strony komunikacyjnej stosowanie agresywnych,
upokarzajacych druga strong taktyk. W fazie dobrego rozwinigcia partnerzy dysponuja zarOwno
umiejetnoscia wzbogacania wlasnej argumentacji, jak i umiejgtnoscia stuchania argumentacji partnera
oraz stosowania ustgpstw. Btedem bedzie, gdy partnerzy utozsamia negocjacje z dyskusja. Takie
pomylenie wlasciwego charakteru komunikacyjnego spotkania sprawi, ze przemieni si¢ ono w
niekonczaca si¢ wymiang zdan, ktdra - niezaleznie od tego, czy odbywac si¢ bedzie w przyjaznej
atmosferze, czy tez przemieni si¢ w spor - nie spetni zadania wlasciwego negocjacjom. W sytuacji
dyskus;ji, ktorej celem jest tylko wymiana pogladéw, moze nie dojS¢ nawet do ustalenia stanowisk, nie
mowiac juz o uzyskaniu porozumienia.

W fazie koficowej mozna rowniez popetni¢ pewne biedy. Popetniany niekiedy przez niedoswiadczonych
negocjatoroOw btad komunikacyjny polega na pozostawieniu partnera z poczuciem przegranej. Moze tak
si¢ sta¢, gdy zbyt entuzjastycznie bedziemy demonstrowac wlasne poczucie, ze wygraliSmy sprawe. Blad
taktyczny fazy koficowej polega na niewtasciwym sformutowaniu umowy koncowej."
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