Tlumaczenie streszczenia:
Principled Negotiation — The Harvard Approach - Fisher & Ury

Zasady Negocjowania — spos6b harvardzki — Fisher & Ury

Roger Fisher i William Ury z Uniwersytetu Harvarda napisali prace na temat
negocjowania pt. ,Jak dojs¢ do porozumienia: Negocjowanie bez ustepstw”. W swojej
ksiazce opisali ze ,dobre” negocjacje to takie ktore:

»Sa czyms wiecej niz droga do osiagniecia porozumienia. Dobre porozumienie zatem
to takie, ktore jest madre i efektywne, oraz takie, ktore przynosi poprawe relacji.
Madre porozumienie satysfakcjonuje obie strony, jest uczciwe i trwate. Dla
wiekszosci stalych klientow, partnerow biznesowych i czlonkow zespolu jakosc
relacji jest wazniejsza niz wynik negocjacji. Jak zatem dojs¢ do porozumienia, zeby
podtrzymac relacje a nawet je wzmocnic.”

Problem z pozycjami przetargowymi

Negocjacje powszechnie przybieraja forme ,targowania z perspektywy przyjetej
pozycji”. Takie podejscie reprezentuje schemat ,wygrana-przegrana” i stoi w
naturalnej opozycji do schematu ,wygrana-wygrana”. W negocjowaniu 2z
perspektywy przyjetej pozycji kazda strona rozpoczyna negocjacje przedstawiajac
wlasna pozycje w danej kwestii, a nastepnie probuje utargowac co$ od strony
przeciwnej, tak by w koncu ktéras ze stron zaakceptowala pozycje strony
przeciwnej. Klocenie sie co do ceny jest typowym przykladem targu z perspektywy
przyjetej pozycji, gdzie obie strony dobrze wiedza gdzie lezy ich granica.

Wedtug Fishera i Ury’ego targowanie z perspektywy przyjetej pozycji nie przynosi
dobrych porozumien z nastepujacych przyczyn:

- jest nieefektywnym srodkiem osiggniecia porozumienia,
- osiggniete porozumienie nie zaspokaja interesow obu stron,
- ego bierze gore,

- zacheca do uporu i tym samym niekorzystnie wptywa na relacje obu stron.

Cztery zasady negocjowania

Negocjowanie wedlug ponizszych zasad oferuje lepszy sposob osiagniecia dobrego
porozumienia. Reguly z powodzeniem mozna stosowal przy prawie wszystkich
rodzajach konfliktow.

1. Oddziel Ludzi od Problemu:



Ludzie angazuja sie¢ osobiscie w problemy i stanowiska negocjacyjne dlatego tez
moga odbierac czyjS opor wobec ich wlasnego stanowiska jako personalny atak.
Odseparowanie siebie i swojego ego od dyskutowanej kwestii pomoze odnosic¢ sie do
problemu bez narazania relacji na uszczerbek.

Autorzy precyzuja trzy podstawowe ludzkie problemy:
(1) r6znica zdan migdzy stronami,

(2) emocje takie jak strach i gniew; oraz

(3) problemy w komunikacji.

Fisher & Ury sugeruja nastepujace rozwigzania:

e Sprobuj zrozumie¢ punkt widzenia strony przeciwnej i postaw sie na ich
miejscu,

o Nie zakladaj z gory, ze spelnia sie twoje najgorsze obawy,

e Nie obwiniaj ani nie atakuj drugiej strony z powodu zaistniatego problemu,

e Sprobuj przedstawi¢ propozycje, ktora zadowoli obie strony,

e Pogodz sie z emocjami i znajdz ich zrodlo (zrozum ze wszystkie emocje maja
znaczenie, nawet jesli nie zgadzasz sie z nimi lub ich nie rozumiesz),

e Pozwdl drugiej stronie wyrazi¢ emocje,

e Sprobuyj nie reagowac emocjonalnie na wybuch emocji drugiej strony

e Symboliczne gesty takie jak przeprosiny lub wyrazy wspotczucia moga pomoc
roztadowac silne emocje,

e Stuchaj aktywnie drugiej strony (skup calg uwage na rozmowcy, od czasu do
czasu podsumowujac jej wypowiedz zeby potwierdzi¢ ze zrozumienie),

e Kiedy moéwisz, kieruj wypowiedz w kierunku strony przeciwnej i skup sie na
tym co chcesz powiedziec,

e Unikaj obwiniania i atakowania innych osob jak réwniez mowienia wylacznie
o sobie,

o Uzywaj w swojej wypowiedzi wyrazen takich jak ,Sadze... Uwazam, ze...
Mysle ze... ,

e Mysl o was jak o partnerach w negocjacjach, a nie jak od przeciwnikach.

2. Skup sie na tym co chcesz osiagnaé, a nie na pozycji przetargowej

Kiedy zdefiniujemy problem w kategoriach podstawowych interesow obu stron,
czesto mozliwe jest znalezienie rozwiazania, ktére zadowoli obie strony. Wszyscy
ludzie maja wspoélne interesy czy potrzeby takie jak potrzeba bezpieczenstwa i
ekonomicznego dobrobytu. Zeby zidentyfikowac, zrozumie¢ i poradzi¢ sobie z
podstawowymi interesami obu stron musisz:

e Zadac pytanie dlaczego jedna strona przyjeta konkretne stanowisko oraz
dlaczego druga strona nie przyjeta podobnego,

e Wyjasnic¢ drugiej stronie gdzie lezy twoj interes,

e Przedyskutowac problem wspoélnie poszukujac rozwigzan a nie skupiac sie na
wydarzeniach z przeszlosci,



e Skoncentrowac¢ sie na swoich interesach ale pozosta¢ otwartym na rézne
propozycje.

3. Wymysl alternatywne rozwiazania, by zadowoli¢ obie strony

Fisher & Ury zdefiniowali cztery problemy na drodze do konstruktywnego
rozwigzywania problemow:

(1) przedwczesne decydowanie sie na ktoras opcje i tym samym nie branie pod
rozwage rozwigzan alternatywnych,

(2) sklonnos¢ do zawezania opcji tak by mozliwa byta tylko jedna odpowiedz,
(3) zdefiniowanie problemu w kategoriach ,wygrana — przegrana”,
(4) Zakladanie, ze to druga strona powinna znalez¢ rozwigzania.

Autorzy sugeruja cztery sposoby na pokonanie tych przeszkéod i dojScie do
konstruktywnego rozwiazywanie problemow:

(1) Oddziel proces wymyslania rozwiazan od procesu oceniania ich,
(2) Poszerzaj dostepne opcje zamiast poszukiwac jednego rozwiazania,
(3) Poszukuj sytuacji w ktoérych obie strony zyskuja

(4) Wymysl sposoby by podejmowanie decyzji nie byto trudne.

Jak znalez¢ sytuacje, w ktorych obie strony zyskuja:

e Zrobcie ,burze mozgow” w poszukiwaniu rozwigzan,

e Oceniajcie pomysty dopiero kiedy macie ich wiele,

e Zacznijcie ocenianie od najbardziej obiecujacych propozycji, poprawiajac je i
udoskonalajac w tym momencie,

e Skupcie sie na wspolnych interesach a w przypadku kiedy interesy stron sg
rozbiezne, zasiegnijcie opinii na mocy ktoérej roznice w podejSciu moga zostac
zmniejszone lub sie uzupetniac.

o Skladajcie propozycje, ktore zadowola druga strone na tyle by ulatwic
ostateczne porozumienie,

e Zorientujcie sie, kto podejmuje decyzje i kierujcie propozycje rozwiazan
bezposrednio do os6b decyzyjnych.

Kluczem do porozumienia podczas roznicy interesow jest poszukiwanie takich
punktow, ktore sa niewielkim kosztem dla jednej strony lecz duzym zyskiem dla
drugiej i vice versa.
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