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ierwszy kontakt mi�dzy lud�mi cz�sto decyduje o kli-
macie i przebiegu rozmowy. W negocjacjach jest to je-
den z kluczowych (cho	 najcz��ciej niedocenianych)

momentów, gdy� partnerzy sygnalizuj� wtedy nie�wiadomie
swoje najwa�niejsze potrzeby.

Pierwsze wra�enie czasem okazuje si� trafne, cho	 na pewno
nigdy nie jest kompletne. Zapewne mo�esz przywo�a	 ze swo-
jego �ycia wiele takich sytuacji, kiedy Ci� ono zawiod�o. Decy-
duje o tym zwykle Twój niepokój. Prze�ywaj�c go, ka�dy z nas
ma swoje sposoby radzenia sobie w nowej i trudnej sytuacji. Na
przyk�ad wycofujemy si� i milczymy, stajemy si� nadmiernie
napastliwi, udajemy bardzo pewnych siebie, dowcipkujemy lub
„uwodzimy” innych. To powoduje, �e pokazujemy si� jedno-
stronnie i partner mo�e odnie�	 wra�enie, �e w�a�nie tylko tacy
jeste�my. Pami�taj, �e Twój rozmówca te� zwykle prze�ywa nie-
pokój i podobnie próbuje radzi	 sobie w pierwszym kontakcie.

Je�eli wi�c w Twoim interesie le�y zach�cenie kogo� do
wspó�pracy i unikni�cie pu�apki stereotypu — mo�esz zadba	
o klimat waszego kontaktu, dostarczaj�c partnerowi informacje
o sobie i zdobywaj�c informacje o nim. To pozwoli unikn�	
nieporozumie� i budowa	 zaufanie.

Przejd�my zatem do konkretów…

P
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U�wiadom sobie,
co wnosisz do kontaktu

W naszym przekonaniu nie ma ludzi ca�kowicie z�ych i ca�-
kowicie dobrych ani skutecznych i nieskutecznych. Ka�dy
cz�owiek ma bowiem swoje wady i zalety. Problem jednak
polega na tym, �e w kontaktach spo�ecznych cz�sto podda-
jemy si� naszym ograniczeniom, a nie wykorzystujemy naszych
potencja�ów i mocnych stron.

Aby unikn�	 tej pu�apki, spróbuj okre�li	, sam dla siebie,
swoje mocne strony i ograniczenia w kontaktach z lud�mi.
Wa�ne jest, aby te dwie listy by�y przygotowane uczciwie i wy-
czerpuj�co. Maj�c pe�niejsz� �wiadomo�	 swoich mo�liwo�ci,
mo�esz bardziej bazowa	 na atutach, a omija	 rafy swoich
niedostatków.

Inn� drog� poszerzenia wiedzy o sobie s� informacje od
ludzi Tobie �yczliwych. Zadaj im kilka pyta�:

Jak mnie odebra�e� w pierwszym kontakcie?
Z jakimi cechami kojarzy�em ci si� szczególnie?
Jak reaguj� w sytuacji konfliktowej?

Odpowiedzi na te pytania mog� Ci� czasami zaskakiwa	.
Uczestnicy naszych warsztatów, ogl�daj�c si� na wideo (w psy-
chodramach sytuacji konfliktowych), cz�sto nie mog� uwie-
rzy	, jak dalece ich wyobra�enia o w�asnych zachowaniach
ró�ni� si� od rzeczywisto�ci i odbioru partnera. Ludzie przeko-
nani o swoim spokoju i opanowaniu dostrzegaj�, jak wiele jest
w nich emocji i agresji. Zauwa�aj�, �e podnosz� g�os i prze-
rywaj� wypowiedzi drugiej strony.
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Inni, pe�ni �yczliwo�ci i dobrych intencji, mog� zaobser-
wowa	, jak niewiele daj� spójnych i czytelnych dla partnera
sygna�ów — zachowuj� kamienn� twarz, w ogóle nie wyra-
�aj� swojej sympatii, czepiaj� si� drobiazgów.

Do kontaktu (zw�aszcza pierwszego) wnosimy nasze sko-
jarzenia i wyobra�enia dotycz�ce drugiej strony. Musisz je
sobie u�wiadamia	 i bra	 za nie odpowiedzialno�	. Cz�sto nie
partner jest „jaki�” (wymagaj�cy, ciep�y, osch�y), lecz Ty
w pierwszym zetkni�ciu przypisujesz mu takie w�a�ciwo�ci.
I reagujesz adekwatnie do przypisanych mu cech.

Zach�camy Ci�, aby� cz��ciej ujawnia� partnerowi swoje
wyobra�enia na jego temat i nazywa� w�asne potrzeby czy
obawy z nimi zwi�zane. Mo�e to brzmie	 na przyk�ad tak:

Kojarzysz mi si� z wymagaj�c� nauczycielk�.
Wyobra�am sobie, �e b�dziesz mnie krytycznie ocenia�.
Obawiam si� ciebie i dlatego trzymam si� na dystans.

albo:

Kojarzysz mi si� ze spokojem i �yczliwo�ci�.
Wyobra�am sobie, �e potrafisz mnie wys�ucha� i zrozumie�.
Ufam ci i chc�, aby� pomóg� mi w nowej pracy.

Je�li wi�c nie chcesz by	 niewolnikiem swoich fantazji
i nastawie�, powiniene� aktywnie poznawa	 swojego partnera.

Je�li chcesz, aby inni nie przypisywali Ci wyobra�onych,
nieistniej�cych w Tobie cech i intencji — musisz pokaza	
wiele ró�nych swoich potrzeb, obaw i do�wiadcze�. Spróbuj
si� ods�oni	.
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Daj si� pozna

Je�eli chcesz, aby Twój partner powiedzia� Ci wi�cej o sobie

— sam powiniene� zaryzykowa	 „ods�oni�cie” siebie. Wielu ne-
gocjatorów zapomina o tym pozornym paradoksie. A jest to
przecie� najlepsze zaproszenie do wzajemnego poznania.

Kiedy mówisz o sobie, dostarczasz partnerowi niezb�d-
nych informacji, aby móg� odno�i	 si� w trakcie rozmowy do
Twoich realnych i wa�nych potrzeb.

W naszej kulturze cz�sto podtrzymywany jest schemat
nieujawniania w negocjacjach w�asnych interesów. Liczymy,
�e partner ods�oni wiele wa�nych spraw, a my zachowamy
pokerow� twarz. Jest to oczekiwanie bardzo nierealistyczne,
w rezultacie skazujemy si� wzajemnie na domys�y i podejrzenia.

W naszym interesie le�y wi�c da	 si� pozna	 drugiemu
cz�owiekowi w kilku cho	by obszarach. Istniej� zdania-klucze,
które to u�atwiaj�:

Chcia�bym, aby� wiedzia� o mnie…
Chc� ci powiedzie� o sobie…
Chc�, aby pan wiedzia�, �e ja…

Taki pocz�tek zdania u�atwi nam mówienie o sobie —
o funkcjonowaniu w dowolnych obszarach (rodzina, praca,
urz�d, towarzystwo, potrzeby, obawy, trudno�ci, atuty).
Oczywi�cie, ods�aniasz siebie tylko w tych obszarach i na tyle
g��boko, na ile czujesz si� bezpiecznie i widzisz w tym interes
swój lub grupy, któr� reprezentujesz. S�owo chc�, którym roz-
poczynasz ka�de zdanie, jest wyrazem Twojej �wiadomej decy-
zji i ogranicza niepotrzebn� gadatliwo�	:
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Chcia�bym, aby pan wiedzia�, �e ta rozmowa jest dla mnie
bardzo wa�na i zale�y mi na pana pomocy.
Chc�, �eby� wiedzia�, �e jestem bardzo zm�czony i trudno
mi si� w tej chwili skoncentrowa� na problemach dzia�u.

Nie warto ujawnia	 takich informacji, które mog� by	
u�yte przeciwko Tobie lub szkodz� reprezentowanym przez
Ciebie interesom, na przyk�ad: „Jestem leniwy i nigdy nic mi
si� nie uda�o, ale chc� kierowa	 zespo�em i du�o zarabia	”
lub „W naszych magazynach zalega du�o towaru, a ja jestem
odpowiedzialny za sprzeda�”.

Pokazywanie siebie jest zaproszeniem do wymiany infor-
macji i dialogu. Jest wyrazem szacunku i zaufania. Jest wa�n�
inwestycj�, która mo�e by	 pocz�tkiem tworzenia dobrego
kontaktu mi�dzy partnerami. Umiej�tno�	 mówienia o sobie
(o swoich potrzebach i interesach) jest niezb�dna w negocja-
cjach nastawionych na wspó�prac� i przy rozwi�zywaniu
konfliktów.

Partner mo�e odnie�	 si� do naszych potrzeb i uwzgl�d-
nia	 je dopiero wtedy, kiedy je ujawnimy:

Jestem niezale�ny i mam du�o pomys�ów. Odpowiada mi
samodzielne stanowisko.
Ja te� chodz� po górach i �egluj� od lat. Ciesz� si�, �e mamy
podobne zainteresowania.
Ja zwykle mówi� powoli i z namys�em. Prosz�, niech pan si�
nie niecierpliwi.
Ceni� sobie lojalno�� i otwarte, m�skie stawianie sprawy,
a pani?
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Odwa�nie poznawaj partnera
Jak ju� powiedzieli�my, partnerzy w konflikcie pokazuj�

si� zwykle jednostronnie i w zwi�zku z tym maj� sk�onno�	
do przypisywania sobie nawzajem wyimaginowanych intencji
i w�a�ciwo�ci. Aby móc neutralizowa	 w�asne projekcje, mu-
simy lepiej pozna	 naszego rozmówc�. Warto wi�c zadawa	
mu pytania, które mog� by	 prostym dope�nieniem naszego
„ods�oni�cia”:

Lubi�, ceni�, nie znosz�…, a pani?
Czy dla ciebie jest to te� wa�ne, trudne, przyjemne?
Czy teraz ty mo�esz mi co� o sobie powiedzie� w obszarze…?

Mo�emy oczywi�cie wybiera	 stopie� trudno�ci tych py-
ta�; od najprostszych, naturalnych, wynikaj�cych z aktualnego
w�tku rozmowy — do g��bszych, bardziej osobistych i by	
mo�e nawet k�opotliwych. S� to tak zwane trudne pytania.

Najcz��ciej jest tak, �e to nasz „wewn�trzny cenzor” stoi
na przeszkodzie w ich zadawaniu. Mówi nam: „Nie wypada,
ta sprawa jest zbyt intymna, to pytanie jest zbyt k�opotliwe,
na pewno si� na ciebie obrazi”.

Zwykle unikamy tematów, które s� dla nas kr�puj�ce, wi�c
nie pytamy: „Ile zarabiasz? Czy lubisz kolegów z zespo�u?
Czy uwa�a pan, �e jestem dobrym pracownikiem i zas�uguj� na
podwy�k�? Czy czujesz si� doceniana? Od czego uzale�nia
pan swoj� decyzj�?”.

Wielokrotnie okazuje si� jednak, �e podobne pytania nie
tylko nie kr�puj� partnera, ale wr�cz pog��biaj� kontakt i kie-
ruj� rozmow� na kluczowe tematy. Mo�emy te� zaskarbi	
sobie jego wdzi�czno�	 za otworzenie trudnej sprawy.
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Aktywne poznawanie partnera (zadawanie pyta�) spe�nia
trzy wa�ne funkcje w konflikcie i negocjacjach:
� buduje kontakt i redukuje nieporozumienia,
� dostarcza rzetelnych informacji o partnerze i jego

potrzebach,
� pozwala inicjowa	 nowe w�tki i kierowa	 uwag� partnera

na wybrane, wa�ne dla nas tematy.

Masz prawo zada� ka�de pytanie, je�li tylko Twoj� inten-
cj� nie jest epatowanie rozmówcy czy ch�	 skrzywdzenia go.

Co jednak mo�emy zrobi	, gdy partner dosy	 odwa�nie
korzysta z tego prawa, a my czujemy si� zmieszani i zak�o-
potani, próbuj�c udzieli	 odpowiedzi? Jest na to prosty spo-
sób — s�owo NIE. Zawsze przecie� masz prawo odmówi	:

Na to pytanie ci nie odpowiem, bo nie le�y to w moim
interesie.

Zanim udzielisz odpowiedzi, zdaj sobie spraw�, czy rze-
czywi�cie chcesz i op�aca Ci si� zaspokoi	 ciekawo�	 partne-
ra. Je�li TAK — uczciwie odpowiedz. Je�li NIE — wyra�nie
odmów odpowiedzi. Do tego równie� masz prawo. Przyk�ad:

A: Jak cz�sto pan si� upija? Co mówi� kole�anki o dyrekcji?
B: Nie chc� odpowiada� na te pytania, bo narusza to moje

osobiste sprawy i nie le�y to w moim interesie.

Taka odpowied� wyznacza nasze granice oraz chroni nas
przed zak�opotaniem i t�umaczeniem si�.
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