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Ten, kto jest w petni przygotowany i czeka na nieprzygotowanych, odnosi zwyciestwo. Sun Tzu (ok. 506r.
p.n.e.)

Pierwszym 1 najwazniejszym etapem w negocjacjach jest PRZYGOTOWANIE. Zreszta nie tylko w
negocjacjach. Przystepujac do budowy domu - zaczynamy od projektu, zaktadajac firme - sporzadzamy
biznes plan.

Ktos$ powie to nieprawda. Budujac dom - efekt koficowy jest czg¢sto daleki od poczatkowego projektu, a
wiele 0séb rozpoczynajac swoja przygode z biznesem wcale nie sporzadza biznes planu. Jednak przy
budowie domu opieramy si¢ na pierwotnym planie, ktéry w miar¢ postepu prac udoskonalamy, tak aby
dzigki wprowadzonym zmianom byt on bardziej komfortowy, tafiszy w budowie czy tez wreszcie w ogole
mozliwy do zbudowania. Rozpoczynajac dziatalno$¢ gospodarcza uktadamy sobie jednak listg czynnosci,
ktore musimy wykonac aby zarejestrowac firme, myslimy o tym gdzie znalez¢ naszych klientéw, co
bedziemy im sprzedawac, po jakiej cenie 1 to jest przeciez biznes plan.Niekoniecznie musi mie¢ on forme
pisemna — utozenie w myslach planu dziatan tez jest biznes planem.

Przygotowanie do negocjacji jest podobne zaréwno do budowy domu jak 1 rozpoczegcia dziatalnosci.
Podobnie jak budujac dom wprowadzamy zmiany udoskonalajace 1 uszczegétowiajace projekt, rowniez i
nasz plan prowadzenia negocjacji moze podlega¢ zmianom w zaleznosci od przebiegu rozméw. Aby
poddac ocenie nasz pomyst na biznes (chociazby w trakcie starafi o kredyt) musi by¢ on w formie
pisemnej, tak aby nie podlegat on zmianom nieSwiadomym dla nas samych pod wptywem naszych
emocji, samopoczucia czy tez okreslonej sytuacji.

Dlatego tez planujac negocjacje warto niektore przynajmniej efekty etapu Przygotowanie po prostu
zapisac. Od czego zaczac¢? Od uporzadkowania informacji — tych dotyczacych naszego otoczenia oraz
tych, ktoére dotycza nas samych. Poniewaz zazwyczaj wydaje si¢ nam, ze siebie znamy znacznie lepiej niz
kogokolwiek innego zacznijmy wigc od analizy wewngtrznej czyli nas samych. Wyobraz sobie jakies$
negocjacje, w ktorych masz wzia¢ udzial. Moze to by¢ zatrudnienie kogos, moze by¢ zakup jakiejs
rzeczy, moze to by¢ umowienie spotkania. Masz juz taka sytuacj¢ to czas na pierwsze ¢wiczenie:
Odpowiedz sobie na pytanie — co chceg osiagna¢ w rozmowach? Jaki jest mgj cel w negocjacjach? Poszto
tatwo. To przeciez proste. Zawsze wiemy, co chcemy osiagnaé. Ale czy nie poszto nam czasami zbyt
tatwo? Wezmy przyktad negocjacje dotyczace zatrudnienia. Przeciez cel jest oczywisty — otrzymac prace.
I tylko tyle? Przeciez powinniSmy z pracodawca porozmawiac nie tylko o samym fakcie zatrudnienia, ale
rowniez o wielu kwestiach zwigzanych z zatrudnieniem.

Sprobuj sporzadzi€ listg takich spraw, ktore nalezatoby uzgodni¢. Napisz, jakie sg twoje oczekiwania w
negocjacjach. To sa wlasnie cele. Nie myl ich z oferta wyjSciowa. Cel to nie jest propozycja, jaka ztozysz
na poczatku. Cel to jest cos$, co pragniesz osiagnac. Zwro¢ uwage, ze lista celow jest dtuzsza niz tylko
jedno hasto. Masz kilkanascie celow — to bardzo dobrze. Tylko kilka — no c6z, zycie zazwyczaj nie jest
takie proste, ale na razie wystarczy. Uszereguj je teraz od najwazniejszego do najmniej waznego. Trudne
zadanie — przeciez wszystko jest wazne — wysokos$¢ dochodéw, mozliwos¢ mieszkania, samochéd
stuzbowy, telefon komoérkowy, itd. Tak, ale nalezy zna¢ odpowiedzZ na pytanie: Co jestem skionny
poswieci€ dla osiagnigcia innego celu? Kazdy z nas ma inng sytuacjg, kazdy z nas moze mie¢ zatem inng
hierarchg celow - wlasciwg dla danej osoby 1 w danej sytuacji. Jezeli juz wiesz co chcesz osiagnac i1 co
jest dla Ciebie najwazniejsze w negocjacjach, to sprawdz prosze czy okreslone przez Ciebie cele sa
madre. Madry cel to taki, ktory speinia formute¢ SMART.
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Madry cel musi by¢:

e Simple — prosty jasno sformutowany, czyli tak okreslony, abys nie miat(a) watpliwosci czy zostat
osiagnigty. Dobrym przyktadem takiego celu jest wynagrodzenie miesigczne w wysokosci 2000 zt
netto. Niewtasciwie sformutowany cel to natomiast ,,dobre warunki pracy” poniewaz dla r6znych
0sOb oznaczaja one co innego.

e Measurable — mierzalny. Mozliwy do zmierzenia 1 dzigki temu mozliwa jest odpowiedZ na pytanie
czy zostal on osiagnigty. Maksymalnie wysokie wynagrodzenie jest nieprawidtowo
sformutowanym celem, poniewaz nie jesteSmy w stanie okreslic ile to jest. Niezaleznie od
osiagnigtego rezultatu po zakoficzeniu negocjacji mozemy powiedziec, ze byto to maksymalna
wysokos¢, jaka mogliSmy wynegocjowac. Co oczywiscie nie musi by¢ prawda.

e Achievable — mozliwy do osiagnigcia w negocjacjach. Moze by¢ ambitny, ale nadmierne
oczekiwania beda sprzyjaé pozniejszej frustracji z powodu kolejnego niepowodzenia — nie
osiagnigcia celu.

e Realiable — mozliwy do realizacji w praktyce. Nalezy spojrze¢ nie tylko na proces negocjaciji, ale
rowniez na pdzniejsza realizacj¢ porozumienia. Osiaganie celow, o ktorych z géry wiadomo, ze
nie beda realizowane jest marnotrawieniem czasu. Brak zainteresowania realizacja celu rowniez
nie sprzyja jego rzeczywistej realizacji.

¢ Timely defined — umiejscowiony w czasie, tzn. z okre§lonym momentem realizacji.

Zrodto: Tekst powstat w ramach projektu ,, Krakowska Inicjatywa na Rzecz Gospodarki Spotecznej —
COGITO” realizowanego przez Zwiqzek Powiatow Polskich.
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