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Planowanie
perswazji

Jednym z najlepszych sposobow rozwiniecia swoich umiejet-
nosci perswazyjnych okazuje sie zastosowanie tego, dzieki cze-
mu mozliwe jest poprawienie kazdej zdolnosci. Mam na mysli,
rzecz jasna, planowanie. Dzieki niemu mozna bowiem dos¢ sku-
tecznie ksztattowac przysztosc. Co prawda efekt nie zawsze jest
idealny, ale przynajmniej pozwala dostosowac przyszte wyda-
rzenia do naszych oczekiwan. Ponadto, przewidujac przysztosc,
mozemy lepiej przygotowac sie na nadchodzace wydarzenia.

Niezaleznie od tego, co planujesz, Twoi rozméwcy beda od-
powiadac w sposab, jaki uznajq za stosowny, nierzadko whrew
Twoim oczekiwaniom. Tak czy inaczej, albo sie zgodza, albo od-
méwia, albo warunkowo przyjma oferte. Dlatego tez dobrze
jest mie¢ w zanadrzu gotowa replike na kazdy z tych rodzajéw
odpowiedzi.

Planowanie perswazji zaktada zdobywanie informagji i wy-
korzystanie strategii. Informacje zaleza od przyjetej strategii
(kogo chcesz przekonac i w jaki sposob pragniesz to osiggnac),
zas strategia uzalezniona jest od informacji (czyli od tego, cze-
go udato Ci sie dowiedzie¢, i tego, w jaki sposéb wptywa to na
przyjety plan). Strategia wyznacza potrzebe informacji, zas
w miare zdobywania tych ostatnich musisz odpowiednio mo-
dyfikowac swoja strategie. W niniejszym rozdziale przyjrzymy
sie blizej sposobom gromadzenia informacji i opracowywania
strategii.
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Odroéb zadanie domowe
Internet sprawit, ze poszukiwanie informagji jest dzis proste
jak nigdy wczesniej. Nie trzeba posiadac

Podejmij dziafanie Lo o .,

Jeseli nie jestes na biezaco bowiem zadnej wiedzy, aby wpisac stowa
z konkretnq ga'qnq biznesu, kluczowe w WySZUkiwaer, po CZym prze-
lepiej zacznij ja poznawac. Sam czyta¢ wyswietlone na ekranie dane.
przez diugie lata interesowafem W sieci nie znajdziesz jednak wszyst-

sig bankowoscig, zas obecnie kich informadji, zas te, ktére sie tam znaj-
zdobywam informacje dotyczace

wydawnictw ksigzkowychipro-  duja, nie zawsze sg dokfadne czy uzy-
dukcji filmow. Zbieranie danych ~ teczne. Mimo wszystko mozesz jednak
na temat gtéwnych firm, ich za-  wykorzysta¢ Internet do zdobycia infor-

rzadcow i preferowanych trendéw 1 i o wielu osobach i o wiekszosci 0gol-
poszerza horyzonty i skutecznie

pomaga w inwestowaniu. nych tematow.
Oto kilka przyktaddow:

o Jezeli cheesz spotka sie z potencjalnym lientem, praco-
dawcq czy organizacjq, znajdz na oficjalnej stronie firmy
danych na temat jej zarzqdu, historii, potozenia i wielko-
$d. Dodatkowo mozesz tez przeczytac, co na jej temat piszq
inni ludzie.

o JeZeli cheesz sprzedac artykut czy tez ksigzke, mozesz
przejizec elektroniczne wydania wielu czasopism i ma-
gazyndw, aby sprawdzic, jakie artykuty sq w nich publi-
kowane. Mozesz tez zapoznac sie z katalogami wydaw-
niczymi, aby dowiedzieC sie, kidre wydawnictwo bytoby
zainteresowane Twojq ksigzkq. Strony wydawnictw
zawierajq tez na 0gdt wskazowki dotyczqce nadsytania
materiafow.

o Jezeli chcesz znaleZ¢ Zrdata finansowania, czy to z fundu-
szy wspierania rozwoju, czy tez firm udzielajgcych kredyty,
mozesz zajrze¢ na ich strony, aby znaleZ¢ informacje na
temat udzielanych pozyczek lub rodzaju firm, w jakie inwe-
stujq takie przedsiebiorstwa.
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o Jezeli cheesz skontaktowac sie z konkretng osobq, mozesz
poszukac w Internecie wiadomosd na temat jego poprzed-
nich pracodawcdw, publikadji, a nawet informacji 0sobi-
stych. Dzieki temu moze okazac sie, ze macie ze sobg cos
wspdinego.

Strony internetowe czesto

zawieraja informagje na temat ~ POSZUKIWANIE
tego, jak nalezy sie z nimi kon- INFORMAUJI

taktowac. Nierzadko mozna
znalez¢ tam formularze podan

o Wyszukiwarki.

o prace, wskazéwki dotyczace « Raporty firmowe
nadsytania materiatéw i tak da- i wiadomosci prasowe.
lej. Nie mowie, ze zawsze nale-

zy korzystac z takich utatwien, Aykity w gazetacr
ale warto o nich pamigtac. Po- « Informacje o pracow-
mijanie oficjalnych procedur po- nikach i absolwentach.

moze Ci sie wyrézni¢, ale musisz

zachowac przy tym ostroznosc.

Préba kontaktu w niemile widziany sposéb (jak przy wyraz-
nie zaznaczonym ,prosze nie dzwoni¢”) moze przynies¢ wiecej
szkody niz pozytku.

W Internecie mozesz znalez¢ ogromng ilos¢ informacji po-
Swieconych poszczegdlnym organizacjom i osobom. Nie daj sie
jednak ponies¢ poczuciu zazytosci, jakie moze wywotac zna-
jomos¢ wielu szczegdtow z zycia firmy. Staraj sie zachowywac
w sposéb oficjalny i profesjonalny.

Co musisz wiedzie¢?

Najwazniejsze jest to, aby$ wiedziat, jakie informacje sq Ci
potrzebne, w jaki sposéb mozesz je zdoby¢ i jak wykorzystac.
Sam zauwazytem, ze przyjeta strategia okresla, jakich informa-
Gji bedziesz potrzebowac, zas informacje moga wymagac od
Ciebie zmian strategii. 0d czego jednak nalezy zacza¢?
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Strategia: ilosé i jakosé

Speqjalisci od marketingu stosuja zwykle dwa ogdlne podej-
$cia do poszukiwania potencjalnych klientéw: jakosciowe i ilos-
ciowe. Podejscie ilosciowe opiera sie na znalezieniu jak najwigk-
szej liczby potencjalnych celéw. Ludzie stosujacy to podejscie
poswiecaja czas na skontaktowanie sie z jak najwieksza liczba
klientéw, z ktrych czes¢ z pewnoscia zechce przyjac ich oferte.
Przyktadem takiego dziatania moze by¢ marketing masowy czy
wysyfanie CV do setek potencjalnych pracodawcéw.

Podejscie jakosciowe oznacza z kolei wybdr kilku specyficz-
nych celéw i poSwigcenie energii na zrealizowanie kazdego
z nich. W przypadku przekonywania oznacza to skrupulatny
wybdr rozmowcéw i skupienie sie na poznaniu ich potrzeb i mo-
tywagji. Przyktadem podejscia jakosciowego moze hy¢ reklama
skierowana do specyficznych grup klientéw czy kontaktowanie
sie z kilkoma wybranymi pracodawcami.

Kazda z tych dwdch strategii ma swoje
zalety i wady. Podejscie ilosciowe umozli-

po°dej°Scie wia dotarcie do wigkszej liczby ludzi mniej-
i*lo*scio°we szym kosztem, ale uzaleznia sukces od za-
1. Duzy obszar i wiele chowania rozméwcy, a takze moze wiazac
kontaktow. sie z wiekszymi kosztami wstepnymi. Wy-
2. Mala liczba, trafien. maga bowiem wystania informaji do du-
3. Przykiad: masowa z¢j liczby odbiorcéw i czekania, az wyko-
reklama. . .

naja oni nastepny ruch.
po°dej°*scie Podejscie jakosciowe umozliwia wy-
ja*kosecio*we stanie informacji do ludzi, ktérzy praw-
1. Maly obszar i nie- dopodobnie s3 nig zainteresowani, ale
wiele kontaktow. wymaga wiekszych nakladow czasu
2. NiWiaiZYWanie gleb- | jenergii na zdobycie informacji o odbior-
szych relacji. . . L,

cach. Dzieki temu mozesz mie¢ wzgled-
3. Przyklad: sprzedaz PP . .
dla scisle okreslone] ng pewnos¢, ze Twoje zgtoszenie spotka

Grupy klientow. J sie z odpowiedzia. Zamiast miec nadzie-

je na kontakt, inicjujesz rozmowe, choc

54



poczatkowo mozesz wystepowac w niej na mniej znaczacej
pozycji.

Innymi stowy, podejscie ilosciowe ma charakter bardziej
bierny, moze wigc odpowiada¢ osobom, ktdrym trudno jest
kontaktowac sie z obcymi (nie dziwi wiec, ze jest tak popular-
ne). Pozwala ono tez unika¢ bezposredniego odrzucenia. Nie-
mniej podejscie jakosciowe wydaje sie skuteczniejsze w sytua-
¢jach, w ktérych prébujesz przekonac konkretnych ludzi.

Czego nalezy uzyc¢?

Jezeli zardwno podejscie ilosciowe, jak i jakoSciowe maja
swoje zalety i wady, to ktdrego z nich nalezy uzywac w czasie
zbierania informagji i rozwijania wiasnej strategii? (6z, wszyst-
ko zalezy od tego, co chcesz osiagnac, a takze, cho¢ w mniej-
szym stopniu, od Twoich osobistych preferengji. Jezeli chcesz
przekonac tysigce ludzi do kupienia nowego szamponu, to po-
dejécie jakosciowe moze wymagac poSwigcenia na to catego zy-
cia. Jezeli jednak Twoim celem jest przekonanie jednej firmy do
zatrudnienia Cie czy tez kupienia od Ciebie scenariusza, to ko-
rzystanie z podejscia ilosciowego traci sens.

Rzecz jasna, mozesz preferowac to podejscie we wszyst-
kich sytuacjach, gdyz wysytanie wielu listow czy CV zmniejsza
kontakt z bezposrednig odmowa. Jak wspomniatem wczesniej,
strategia iloSciowa wigze sie zwykle z wiekszymi kosztami fi-
nansowymi, ale pochtania mniej czasu. Z kolei strategia jakos-
ciowa, taka jak sprzedaz bezposrednia czy poszukiwanie pracy
w jedynie szesciu miejscach, wydaje sie duzo bardziej aktywna
i bezposrednia. Dzieki niej mozesz ograniczy¢ koszty, ale mu-
sisz liczy¢ sie z wiekszym wysitkiem i mozliwoscig zetkniecia
sie zodmowa.

Laczenie obu strategii

Spora cze$¢ ludzi osiaga najlepsze wyniki dzieki potaczeniu
pewnych elementéw obu wspomnianych strategii. Przyktado-

55




wo, w podejsciu ilosciowym dobrze jest jasno okreslic grupe do-
celowa, nawet jezeli bedzie ona liczy¢ miliony ludzi (wiecej na
temat pozycjonowania rynkow i grup znajdziesz w ksigzce In-
nowagja wydanej w tej serii). W podobny sposéb wybdr nieco
wiekszej liczby potencjalnych rozméwcéw moze okazac sie po-
mocny przy zastosowaniu podejscia jakosciowego.

Ingerencja z zewnatrz

Ostatnimi czasy podejscie ilosciowe stato sie coraz mniej
skuteczne, gdyz bywato ono powaznie naduzywane. Szan-
se odpowiedzi spadty z 2% do ponizej 1%, a w niektorych
krajach pojawity sie specjalne ustawy ograniczajace wyko-
rzystywanie korespondencji bezadresowej czy telemarke-
tingu. Strategia czysto ilosciowa okazafa sie zbyt mato zy-
skowna. Dlatego tez starannie wybieraj swoich odbiorcéw
i staraj sie korzystac raczej z podejscia jakosciowego.

Przedstawmy to na przyktadzie. Po ukoriczeniu studiéw eko-
nomicznych chciatem zatrudnic sie w pewnym banku na Man-
hattanie, na stanowisku instruktora szkolacego pracownikow
w zakresie udzielania kredytéw. Zaczatem od znalezienia nazw
i adreséw siedzib wszystkich bankéw w miescie. Wyszukatem
w ten sposéb informacje na temat 18 bankdw, w tym jednego
na Long Island. To stanowito czes¢ ilosciowa mojego planu.

Nastepnie zapoznatem sie z focznymi zestawieniami oraz ar-
tykutami gazetowymi, porozmawiatem z ludZmi pracujacymi
w bankach i zawezitem swoja liste do pieciu pozycji — trzy
z nich stanowity miejsca, w ktdrych najbardziej chciatem pra-
cowac. Skontaktowatem sie z tymi piecioma bankami, to zna-
czy wystatem pieczotowicie skomponowany list motywacyjny
do dziatu kredytéw kazdego z tych bankdw, a nastepnie skon-
taktowatem sie z nimi telefonicznie.
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Oczywiscie ktos inny mdg-
thy wysta¢ listy do wszystkich | Zese®taswiee*nie
pietnastu bankéw, a moze na- | Tocze°ne
wet do pigcdziesigciu lub stu | 1. Przedstawienie wy-
najlepszych bankow W KIaju. | eromcac: o eatotaiogo
[ by¢ moze taka osoba zostata- | roku.
by zaproszona na rozmowe lub | 2. Raport wypetniany
nawet otrzymata propozycje ifi:;;gi@’:?;f;%‘;a
pracy. Nie méwie, ze podejscie | wiany cialu nadzoruja-
ilosciowe jest niestuszne. Po \ o™ gielde. )
prostu sam wole podchodzi¢
do sprawy ilosciowo, gdyz w moim przypadku taka strategia

sprawdza sie lepiej.

Jak zbieraé¢ informacje

W kazdym procesie zbierania informacji na jaki¢ temat za-
zwyczaj przechodzimy od kwestii ogdlnych do szczegdto-
wych, czyli od masy danych do konkretnych informacji. Kon-
kretna wiedza umozliwia podejscie do konkretnych ludzi
z konkretng informacja. Jak zobaczysz w rozdziale 5., takie
konkretne przekazy pozwola Ci zainteresowac innych tym, co
masz do powiedzenia.

W kazdej sytuacji, w ktdrej chcesz kogos przekona¢, mu-
sisz najpierw okresli¢ ogdlny zarys rozmowy, a nastepnie
przejs¢ do danych specyficznych. Oznacza to koniecznos¢
zdobycia wielu informacji na rézne okolicznosci, ich oce-
ne zgodng z osobistymi preferencjami i potrzebami, a tak-
ze zdobywanie informagji dotyczacych tych opgji, ktére spet-
niaja przyjete kryteria.

Ponizej znajdziesz opis piecioetapowego procesu — sam
wielokrotnie z niego korzystatem podczas zdobywania infor-
macji i szukania potencjalnych pracodawcéw, ofert czy ludzi,
ktérych chciatem do czego$ przekonac.
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Etap 1. Okresl swoje potrzeby
i pragnienia oraz ustal kryteria

Zacznij od tego, co cheesz i co musisz zrobi¢. Skup sie tylko
na tym, czego naprawde pragniesz, gdyz trudno bedzie Ci prze-
konacinng osobe do czegos, do czego sam nie jestes przekona-
ny. Twoje potrzeby i pragnienia beda bowiem stanowi¢ Twoja
nagrode, wiec postaraj sie, by byto to co, co bedzie motywo-
wac Cie do dziatania. 0 nagrodach dla drugiej osoby powiem
nieco pozniej.

Wspomniane potrzeby i pragnienia stanowig kryteria do-
boru rozméwcow. Aby cokolwiek osiggnac, musisz najpierw
zdecydowac, czego tak naprawde chcesz. Zatézmy, ze chcesz
dostac sie na renomowang akademie ekonomiczng w duzym
miescie. Ponizsze przyktady beda odnosic sie do tej hipotetycz-
nej sytuacji.

Etap 2. Wyszukaj informacje i okresl
zbidr potencjalnych rozméwcoOw

Etapy 1.i2. mozna zamieni¢ miejscami, gdyz na razie nie oce-
niasz jeszcze konkretnych klientéw pod wzgledem poszczegdl-
nych kryteridw. Przedtem musisz bowiem okresli¢ ogdlng gru-
pe, wsrdd ktdrej bedziesz szukac partneréw do negocjacji. Jest
to bardzo wazny krok, gdyz — jezeli zaczniesz oceniac partne-
réw zbyt szybko — mozesz niepotrzebnie zawezic¢ ich grupe, co
zmniejsza liczbe mozliwosci, zwhaszcza gdy dziatasz w zespole.

Wrd¢my jednak do przyktadu akademii. Poszukiwania mo-
zesz zacza¢ od przejrzenia rankingéw uczelni publikowanych
w czasopismach edukacyjnych i stosownych raportach. Jeze-
i wiesz juz, na czym bedziesz sie skupia¢ podczas nauki (na
przyktad na marketingu, finansach czy biznesie miedzynarodo-
wym), mozesz zawezi¢ poszukiwania do szkét oferujacych szko-
lenie w zakresie interesujacych Cie specjalizacji.
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Etap 3. Ocen calg grupe
pod katem przyjetych kryteridow
i wybierz potencjalne cele

Kiedy posiadasz juz liste kryteriow oparta na swoich
pragnieniach i potrzebach, mozesz wykorzystac ja do oceny
poszczegéinych celdw. Jesli lista tych ostatnich jest krétka,
czasami mozesz odrzuci¢ czes¢ przyjetych wezedniej kryte-
ridw, by nie zawezac zbytnio wyboru. Ma to sens, ale w ta-
kiej sytuacji musisz uwazac. Kiedy wraz z zong wybieralismy
miejsce, do ktorego mielismy sie przeprowadzi¢, datem sie
przekonac do tego, by odrzuci¢ kryterium tadnej pogody. Te-
raz tego zatuje.

Organizacja to ludzie

Pamietaj, ze zadna organizacja nie jest abstrakcyjnym mo-
nolitem, lecz sktada sie z poszczegdlnych ludzi, ktérych
mozna przekonac. Twoim zadaniem jest znalezienie odpo-
wiednich oséb, cho¢ na wczesnych etapach poszukiwan
nie nalezy wyklucza¢ zadnego z pracownikéw. Czesto bo-
wiem odkrywatem, ze wielka pomoc mozna uzyskac tak-
ze od ludzi niemajacych zadnego zwigzku z moim celem.
Rozmowe z ludZzmi zawsze zaczynaj od przedstawienia
swojego planu i nie zapominaj, by okazywac swoim roz-
mowcom szacunek. Wtedy prawie na pewno Ci pomoga.

Przed przejsciem do kolejnego etapu musisz miec juz krétka
liste organizacji lub os6b, ktére postarasz sie przekonac. Nawia-
zujac do przyktadu — mozesz zdecydowac sie na piec do sied-
miu wybranych szkét wyzszych (cho¢ wiem, ze nierzadko ludzie
sktadaja dokumenty do wielu wiecej).
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Etap 4. Zdobadz informacje
na temat najciekawszych alternatyw
Wyszukiwanie informacji na temat najatrakcyjniejszych
mozliwo$ci pozwala sprawdzi¢, czy Twoja lista zostata wiasci-
wie skomponowana. Ponadto zdobywane w ten sposéb wiado-
mosci pomagaja w znalezieniu i skontaktowaniu sie z wtasci-
wym rozméwca oraz w przekonaniu go do Twoich racji. Moze
sie tez okazac, ze znalezione informacje zdyskwalifikuja dang
organizacje czy osobe. To catkowicie naturalne i nie nalezy sie
tym przejmowac. Jest to tez powdd, dla ktérego poczatkowa li-
sta nie powinna by¢ zbyt krdtka.

Etap 5. Zdobadz informacje
i przygotuj rozmowe z kazda osoba

To, ile szczeg6towych informadji bedziesz potrzebowac, za-
lezy od sytuacji. Sam odkrytem, ze w sytuacjach waznych, czyli
na 0gdt zwiazanych z praca czy duzymi transakcjami, mam ten-
dencje do przesadnie dtugiego i skrupulatnego przygotowania.
Zrozumiatem to, gdy po raz kolejny okazato sie, ze we whasciwej
rozmowie uzytem jedynie matego wycinka zgromadzonych in-
formacji.

Wciaz walcze z tym problemem, poniewaz wierze w to, ze
dobre przygotowanie daje mi wiare we wiasne sity oraz prawo
do przekonywania ludzi, ze chce dostac dang prace czy projekt
i dobrze sie sprawdze na tym stanowisku. Dlatego tez ,nad-
mierne przygotowanie” jest dla mnie wciaz pojeciem wzgled-
nym. Oczywiscie przygotowuje sie tak doktadnie tylko wtedy,
gdy sprawa jest warta duzego wysitku.

Od informacji do strategii

Strategia to ogdlny uktad celéw i metod, ktdre maja postuzy¢ do
ich osiagniecia. Owe cele i metody dyktuj za$ strategie dziata-
nia. Cel moze by¢ tak szeroki lub tak zawezony, jak tylko chcesz.
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Szerokim celem jest na przyktad znalezienie pracy czy przyjecie
oferty przez jedna z wielu organizacji. Celem waskim jest za$ na
przykfad rozwigzanie ciagnacego sie od dawna problemu z do-
stawcg czy spotkanie w cztery oczy z konkretng osoba.

Przyjrzyjmy sie teraz czterem konkretnym elementom: Two-
jemu celowi, rozméwcy, warunkom i podejéciu.

Twoj cel

(o chcesz zrobi, by przekonac innych do zrobienia czegos?
Musisz okreslic to tak jasno, jak to tylko mozliwe. Samo ,zdo-
bycie pracy” czy ,rozwiazanie problemu” to za mato. Dobrym
celem jest ,uzyskanie statego zatrudnienia w charakterze grafi-
ka, na petny etat, z ubezpiecze-

niem”. Twoje proby przekony-  ZAtOZENIA
wania innych muszg opierac sie STRATEGICZNE
na bardzo precyzyjnie okreslo-
nych wymaganiach.

o [wdj cel: czego cheesz?

o [wdj rozmdwea; kogo
Implikagje informacyjne musisz przekonac?
Zdobadz informacje z dzie-

. . o [woje warunki: jaki
dziny zwigzanej z Twoim celem

i dowiedz sie, w jaki sposéb mo- wynik m(?zeszzaak—
. PO ceptowac?

zeszgo osiagnac. Znajomosc kla-

sycznych metod dziatania nigdy o Iwoje podejscie: jak
nie zaszkodzi, chyba ze bedzie Ci nawiqzesz rozmowe
to utrudnia¢ dostrzezenie mniej i jak przekonasz
typowych sposobdw osiggniecia 10zmowaow?

celu. Wiekszos¢ zrodet informa-
cyjnych podaje wtasnie klasycz-
ne sposoby docierania do konkretnych miejsc. (zasami nawet
lepiej jest siega¢ po sprawdzone metody. Jednakze w niektd-
rych sytuacjach, takich jak szukanie pracy czy rozwigzywanie
pewnych probleméw, nieortodoksyjne podejscie pomoze Ci
wybic sie z ttumu konkurentdw.
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Twoj rozméwca

Kogo, gdzie i w jaki sposéb chcesz przekona¢? Moze to byc¢
jedna osoba lub cafa grupa, ale nie zapominaj, ze w jednej
chwili mozesz rozmawiac tylko z jednym cztowiekiem lub gru-

pa zebrang w jednym miejscu. Pamigtajac

ETAPY 0 tym, mozesz skupic sie na konkretnym
SOLIDNEGO rozméwcy i podejs¢ do niego w sposdb in-
SZUKANIA dywidualny.
INFORMACJI
o Okres] kryteria Imp Ilkaqg mforlchy] ne
L Kto moze pomdc Ci w osiggnieciu celu?
i dziedzine.

o Wybierz mozliwosc.

Postaraj sie wzig¢ pod uwage klasyczne
i nietypowe sposoby rozwigzania danego
ktopotu. Ludzie poszukujacy pracy przez

o /naja? atrakcyjne T : o
aternatywy, W|el.e dngswqoleq nie mqgh zro.zum|ec., ze
to nie dziat kadr zatrudnia ludzi (z wyjat-
o Rozwiri podejscie kiem wiasnych pracownikéw) i ze powin-
odpowiednie dla ni kontaktowac sie z ludZzmi decydujacymi
kazdego celu. 0 koniecznosci zatrudnienia. Postaraj sie

dowiedzie¢, kto moze stana¢ Ci na drodze,

a kto utatwi dotarcie do wiasciwych ludzi.
Zastandw sie tez nad forma kontaktu. Czy bedziesz rozmawiac
przez telefon, wyslesz e-mail, porozmawiasz w cztery oczy, czy
tez pofaczysz te metody w jedna? Pomysl, co Cie interesuje, co
stoi i na przeszkodzie i co jest dla Ciebie najwazniejsze.

Twoje warunki

Jak wyglada rozwigzanie idealne, zadowalajace i niedosta-
teczne? Przy kazdych negocjacjach czy prébie perswazji musisz
przewidzie¢ co najmniej kilka mozliwych wynikéw. Podczas
rozmowy z kims mozesz poczu¢, ze tracisz grunt pod nogami.
Aby nie dac sie zbi¢ z tropu, mozesz z géry przewidzie¢ moz-
liwe zakoriczenie rozmowy. Przyktadowo, jezeli chcesz praco-
wacw konkretnej firmie, zatozysz, ze dostaniesz prace na petny
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etat, na pét etatu lub na umowe-  Osiagniecie celu jest
Zlecenie. Ktéra z tych mozliwo- pewne, kiedy tylko sie
$ci najbardziej Ci odpowiada? Nie ~ Przyiozysz do pracy
mowie, ze na tym etapie musisz - 2ck R Douglas
. . L (pisarz)

i8¢ na kompromis. Mozesz réwnie

dobrze uzna(, ze satysfakcjonuje

(ie wyfacznie rozwigzanie idealne. Czasami takie podejscie jest
bardzo przydatne.

Implikagje informacyjne

Postaraj sie zdoby¢ wszystkie informacje na temat swojego
rozmowcy (w miare rozsadku, rzecz jasna). Jezeli poznasz jego
motywacje, problemy i priorytety, fatwiej przekonasz go do
Twoich racji. Co wiecej, dzieki dobremu przygotowaniu duzo ta-
twiej bedzie Ci opracowac odpowiedni sposob podejscia.

Informacja to potega. W wielu negocjacjach jedna ze stron
czesto posiada wyrazng przewage wynikajaca z posiadania wie-
fizy 0 rozmévs{cy, a. takze jego Podejmij dziatanie
interesach, dziataniach, finan- jegji saukasz pomocy lub starasz
sach, potrzebach i motywadji. sig rozwigzaé problem, spo-

Nie pozbawiaj S|€ teJ przewa- qudi |IStE(I |UdZI,’ Istérych Znasz. ]

gi. Niezaleznie od tego, czego \astepnie sposréd nich, wynotuj
K . A ,wszystkich, ktérzy moga udzieli¢

pragniesz sie dowiedzie¢, koS i pomocy w danej sytuacii

bedzie posiada¢ te informacje. Prawdopodobnie znasz pewne

Wszystko, czego potrzebujesz, 0soby, ktére pomoga Ci bezpo-

to odnalez¢ whasciwg osobe $rednio lub przynajmniej skierujg

. . . .. . Cie do wtasciwych ludzi.

i przekonac ja, by podzielita sie

z Toba posiadang wiedza.

Podejscie i plan

Osobiscie planuje nawet krdtkie rozmowy telefoniczne, je-
zeli wich trakcie zamierzam kogo$ przekonywac. Planujac, za-
wsze biore pod uwage rozméwce, 0gdlng sytuacje, pore dnia,
a takze kilka najwazniejszych kwestii oraz spodziewanych od-
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powiedzi. Zwykle przyktadam do tego wiele uwagi, nie dlate-
go, ze darze planowanie batwochwalczym uwielbieniem, ale
dlatego, ze planowanie jest dla mnie réwnowazne z przygo-
towaniem.

Implikagje informacyjne
Informacje na temat rozméwcéw wptyna na Twoja strate-
gie dziatania, za$ przygotowanie strategii bedzie wymagac od
Ciebie wyszukiwania dodatkowych faktéw. Musisz tez pozna¢
fakty, ktére pomoga Ci ustali¢ odpowiednie
: S podejscie. Przyktadowo, jezeli bedziesz roz-
ligentny poznaje sie po ., . ..
iego odpowiedziach, To  Mawiac z ekspertem, musisz zapoznac sie
7y jest madry, po jego  Przynajmniej z podstawowymi wiadomoscia-

To czy cziowiek jest inte-

pytaniach. mi z dziedziny, w ktdrej on sie specjalizuje, na

— Naguib Mahfouz  przyklad przeczytaj kilka stosownych artyku-
(pisarz, laureat tow lub ksigzke na dany temat (badZ roczny
Nagrody Nobla)

raport na temat dziatalnosci firmy, jesli nego-
qujesz z jej przedstawicielami). Jezeli nie po-
siadasz nawet podstawowych wiadomosci, nie wzbudzisz za-
ufania w rozméwcy, ktéry moze uznac Cie za osobe leniwa lub
mato zainteresowang powodzeniem negocjacji. W najgorszym
wypadku moze pomysle¢, ze Swiadomie marnujesz jego czas.

Stosowne przygotowanie informacji, ustalenie strategii oraz
opracowanie planu dziatania powinny upewnic Cie w przeko-
naniu, Ze posiadasz wszystko, by sprawnie przedstawi¢ swoja
oferte. Cho¢ sam czesto gromadze zbyt wiele szczegétowych in-
formacji, Ty nie musisz powtarzac tego btedu. Pamietaj, ze im
wiecej doswiadczenia zdobedziesz, tym mniej czasu bedziesz
potrzebowac na pozniejsze przygotowania. Jezeli jednak nie
Czujesz sie pewnie, zastan6w sie nad Zrodtem tych lekéw i po-
staraj sie uzupetnic ewentualne |luki w wiedzy lub rozwina( sto-
sowne umiejetnosci.
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