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Grazyna OSIKA

ANALIZA STRATEGII PRZELAMANIA POD K ATEM
WYKORZYSTANIA NARZ EDZ|I KOMUNIKOWANIA

Streszczenie Artykut ten jest prob analizy zaproponowanej przez Williama Urego
strategii negocjacji przetamagych, analiza ta dotyczyzycia mechanizmow komunikacji
interpersonalnej jako podstawowych instrumentéwhddezenia do porozumienia

Wstep

Celem wekszaci analiz procesu negocjacji jest wskazanie ¢aaz
zwickszapcych skuteczni® podejmowanych podczas rozmow dziatalest to
uzasadnione ze wzglu na bardzo praktycznych charakter tego proceski.pddaje
Willem Mastenbroek, pierwszy paghznik negocjatora powstat w 1716 roku jego
autorem byt francuski dyplomata Francois de CabelPt.De la maniere de negocier
avec les souvereirfsW. Mastenbroek komentg wskazania F. Callieresa wskazuje na
przemiany, jakie zachodav sposobie milenia o negocjowaniu. Obecnie bardzo silny
jest nurt, w ktdorym rezygnuje ¢siz wykorzystywaniasrodkOw wywierania presji,
natomiast kladzie ei nacisk na umieine wykorzystanie  wiedzy z zakresu
komunikacji. Przyktadem takiego podejp jest wypracowana w ramach
Harwardzkiego Projektu Negocjacyjnego przez Wiblddry strategia przetamarfia.

W. Ury wychodzi w swojej strategii od sformutovi@anwstpnych zatgen

dotyczcych sposobu rozumienia tego, czymnggocjacje przetamage. Po pierwsze,
jest to proces dwustronnej komunikacji, ktoregaeoejest osigniccie porozumienia z
innymi, gdy niektére interesy agswspoélne a inne sporne, po drugie, sprawne
negocjowanie wymaga zachowania gkkiego” stosunku wobec ludzi a ,twargn’
wobec problemoéw, oraz wspdlne rozaanie problemu obracagswokot interesow a
nie stanowisk. W strategii przetamania W. Ury wylk@tuje zasady stylu rzeczowego,

ktOrego jest wspottworee Dalsze zatzenia strategii W. Urego zwaane g z barierami,

1 W. Mastenbroek, Negocjowanie, PWE, Warszawa 19986.
2 P. Mamet, dzyk negocjacji handlowych, Wydawnictvihask, Katowice — Warszawa 2004, s. 32.
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jakie g przeszkod we wspotpracy i stanowiutrudnienie na drodze do porozumienia.
Do barier tych zalicza:

1. Nasze reakcje emocjonalne

2. Ich reakcje emocjonalne,

3. Ich stanowisko,

4. Ich brak satysfakcji,

5. Ich presja sitowa.

Zdaniem W. Urego powodzenie w negocjacjachzatel umiegtnosci przetamania
tych barier, temu majstuzy¢ opracowane przez niego krokidace zbiorem technik
opartych na znajomdoi mechanizmow procesu komunikacji interpersonalnej
Opracowane przez niego kroki to:

|. Twoje reakcje — powstrzymaj¢siod reakcji, spojrzyj z dystansem na

problem 4DZ NA GALERI E

ll. Ich emocje — zrozum ich RRZEJDZ NA ICH STRONE,

lll. Ich stanowisko- przyjmij je i dowiedz ¢sidlaczego tego chc —
PRZEKSZTAL C,

IV. Ich stanowisko — pondy jak polkczy¢ wasze interesy ZBUDUJ IM
ZLOTY MOST,

V. Ich sita — zneutralizuj ich si-UZYJ SILY ABY EDUKOWA C.

W dalszej czsci artykutu zaproponowane przez W. Urego kroki ansbmowione

pod katem wykorzystywanej w nich wiedzy z zakresu komaojkmiedzyludzkiej.

Analiza krokow strategii przetamania

IDZ NA GALERIE

Kiedy jestémy pod wplywem silnych negatywnych emocji, najbaepzypowe
ludzkie reakcje to: obrona czyli zachowanie agresywpoddawania silub zerwanie
kontaktow. Jednakadne z tych zachowanie przynosi korzystnych efektow, bo albo

prowokujemy drug strore do dalszych agresywnych zachawalbo rezygnujemy z

%W.Ury, Odchodzc od NIE. Negocjowanie od konfrontacji do koopeiraRWE, Warszawa 1995.
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wiasnych intereséw, albo wycofujemye s sytuacji. Tym co proponuje W. Ury jest
zdystansowanie sido wlasnych emocji, ale jednoéné jest to czas, ktory zyskujemy
na zrozumienie motywéw ich dziatania. Zadoie jest tutaj takieze rozpoznanie
narzdzi, ktére § przez drug strore stosowane powoduje ,rozbrojenie” stosowanych
technik, a take pozwala na zachowanie spokoju oraz prztenje wkasnej pozycji w
zaistnialej sytuacji. Tym czego zdecydowanie maleinikaé w tej sytuacji, to
podejmowanie jakichkolwiek decyzji, decyzje pgd] pod wpltywem emocji as
obarczone diym prawdopodobigstwem pojawienia si bligdow. W. Ury sugeruje
zastosowakilka prostych dziak komunikacyjnych:

1. Zachowa milczenie — chodzi tutaj o wykorzystanie presji
psychologicznej jak daje cisza. Zdaniem Marka L. Knappa, cisza ma
nieograniczog ilos¢ znaczé.* W tym przypadku przerywa jest keem
pewnej sekwencji zdarae milknagc konczymy sytuagj, ktéra wyzwala
negatywne emocje. Stwarza Aieos¢ przywrdcenia symetrii relaciji,
przedhzajacy sk brak reakcji mee wywotywa& niepewnd¢ drugiej
strony zwekszapc tym samym nasze poczucie kontroli. Jednguee
jest to czas na pokierowanie swoimi emocjami.

2. ,Przewinaé¢ tasme” — w tym przypadku maemy zastosowa dwie
techniki:

= technike parafrazowanid, jest to jedna =z najbardziej
rozpowszechnionych technik stuchania, polega ona na
powtarzaniu wkasnymi stowami wypowiedzi naszegamowcy,
dzieki temu druga strona i my memy kontrolowd, stopié
wzajemnego zrozumienia, jest to zakszansa dla drugiej strony
na zmodyfikowanie komunikatu, ktéry wyprowadzit nas
rownowagi, albo skorygowanie naszej,ediej interpretaci
wypowiedzi drugiej strony. W naszym przypadku maviaeo
emocjach pozwala zneutralizotvaje. Jedg z funkcji

autoprezentacji, czyli mowienia o sobie jest regu@nie emociji,

* M.Knapp, J.A.Hall, Komunikacja w interakcjach guizyludzkich, Wyd. Astrum, Wroctaw 2000, s.
525.
® J.Stankiewicz, Komunikowaniecsiv organizacji, Wyd. Astrum, Wroctaw 1999, s. 81-82
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autoprezentacja nasila emocje pozytywne a reduiegatywne,
ludzie czsto neutralizyj negatywne emocje, przez mowienie 0
sobie, redukuje to poczucie weyirznego dyskomfortu.
Dowodem na to mee by takze model znoszenia negatywnych
standw, ktory sugerujeze promowanie pozytywnych emociji,
prezentyjc otoczeniu pozytywny obraz samego siebie polepsza
samopoczucié.Podobg technik, nieco bardziej rozbudowan
jest odtwarzanie, categoagu komunikatéw — ja powiedziatam
to...; ty odpowiedziake to...., a wtedy ja powiedziatam to... -
takie dzialanie ma pokazaze kontrolujemy sytuagj jest
jednoczénie sygnatem, jak odebr&hy wypowied, jest to
takze okazja do zneutralizowania emoc;ji.

3. Przedyskutowa sprawe z kims trzecim — w tym przypadku chodzi o
pomoc w obiektywnej ocenie sytuacji. Bardzoeste w konflikcie
dochodzi do skrajnie subiektywnych ocen po obunstch, przyktadem
tego mae by zjawisko tzw. naiwnego realizmu czyubiektywnd¢ w
przewidywaniu przyszkzi dotyczcej siebie i innycH. Jest to take
szansa na przetamania bariery nadmiernej dafnmolegajcej na zbyt
duzym zaufaniu do trafriei wtasnych sdéw? dlatego warto poprosi
kogas zaufanego i bezstronnego o komentarz.

4. Poprosié o przerwe — podobnie jak w przypadku przerwy jest to
zakaiczenie niekorzystnego dla nasigu zdarze, ale take czas na

roztadowanie emocji.
PRZEJDZ NA ICH STRONE
W tym kroku W. Ury proponuje dziatania bardzo nisk@ncjonalne, przggie

na ich stron jest dla nich zaskakage i dzeki temu mae nas uwiarygodni Jest to

jedna z metod budowania wiarygodoip obiektywizowanie, kiedy zachowania s

®M.Leary, Wywieranie wrzenia na innych. O sztuce autoprezentacji, GWP x€da000, s. 57-58.
" M.Watkins, Sztuka negocjacji w biznesie, Wyd. aliGliwice 2006, s. 155.
8 E.Aronson, T.D.Wilson, R.M.Alert, Psychologia spatna, ZYSK i S-ka, Pozhd 997, s. s.165.
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zaskakujce dla odbiorcy, przypisuje csivicksza wiarygodnéé¢ nadawcy’ Czesto
mamy tendencje do bardzo prostych reakcji na zaah@vinnych, kiedy one
odbiegag od naszych przewidywia uznajemy je za nieracjonalne. W tym kroku
chodzi o przezwyeizenie tego stereotypu. Poza tynigk, druga strona jest pod
wptywem bardzo silnych emocji prowadzenie rozméw nmia sensu, dlategae
podefcie drugiej strony jest zbyt subiektywne,e@z argumentéw nie dalzie do
niech trafiata (zjawisko selekcji percepcyjnej) kédre trafy beda odbierane
negatywnie, negatywna postawa wobec nasze] osobrumkuje percepg¢j na
rozpoznawanie tylko negatywnych odw z naszej strony tzw. dewaluacja
reaktywna. Negatywna postawa decyduje o nadintergrezachowa o0so6b z
ktorymi kontaktujemy si — nie lubé ci¢, zatem jeeli usmiechasz si do mnie
zapewne jest tosmiech zigliwy, nalezy pametac, ze w tym przypadku to my
jestémy przyczym emocji jakie obecnie przgwa druga osob¥. Tym co zaleca
W. Ury w tym wypadku jest:

1. Wystuchanie drugiej strony- stuchajc drugiej strony bardzo da
mozemy zyskd. Ktos kto jest pod wptywem bardzo silnych emocji jest
autentyczny, bo nie kontroluje swoich zachawzatem poznajemy jego
prawdziwg natug. Stuchanie daje nam czas na prz&enjie naszego
stanowiska i ostatnia kor&y, to zmiana nastawienie drugiej strony do
nas. W potocznym rozumieniu stuchanie jest zareae@sme dla tych,
ktorych lubimy, ktorym ufamy, k& kto jest naszym ,wrogiem” nie
bedzie stuchat nas cierpliwie, stuchagi, ktdrzy chg zrozumi€. W tak
prosty sposéb dochodzi do zmiany relacjetdziy nami a drugstrony.

2. Uznaj ich punkt widzenia —rozumiem was..., chodzi o potwierdzenie
komponentu poznawczego postawy drugiej strony, ¢&mupae
podefcie. Jest to tate rodzaj konformizmu, podohistwo pomaga
przelama negatywne przekonania na nasz tethat.

3. Uznaj ich uczucia —wiem co czujesz...., chodzi o potwierdzenie

emocjonalnego komponentu postawy - rozumie twoje ocen

°G.Osika, Perswazja — charakterystyka procesu, Bedtgukowe PolitechnikBlaskiej, Organizacja i
Zarzmdzanie, Z.33, Gliwice, s.20.

19.Watkins, Sztuka negocjacji w biznesie, Wyd. HeljiGliwice 2006, s.156.

1 R. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi. Teoripiaktyka, GWP, Gdask 1998, s. 154- 186.
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Mechanizm dziatania jest identyczny jak pawey tyle, ze dotyczy

innego komponentu postawy.

. Przepros jezeli czuja sie urazeni —jezeli okazuje sj, ze nasze dziatania

badZz wypowiedzi ich urazity, nie mamy innego Wgia jak przeprosi
Jest to konieczne ze wezdu na utrat tzw, twarzy.,Pojecie twarzy
mazna zdefiniowa jako pozytywi wartas¢ spoteczn przypisywan w
danej sytuacji spotkania® Utrzymanie wiasnej twarzy jest jeglrz
podstawowych zasad w kontaktach z innymi, chocwm réznych
kulturach istnieg rézne reguty zachowania twarzy. Tym co proponuje
W. Ury w tej sytuacji jest zastosowanie technik naayy twarzy:*Ze
wzgledu na zjawisko selekcji, dopiero trzykrotne przesomg okazuy sie
skuteczne. Warto tenawigzat kontakt dotykowy z przepraszanym, takie

dziatanie przywraca ,poczucie bezpiegzisva’ z naszej strony.

. Okazuj pewncsé siebie —przeprosiny nie mag by¢ odebrane jako

dowdd przejcia na pozycje podpagdkowary, powinno s¢ utrzyma
pozycje partnersk tutaj sugestia W. Urego dotyczy dzialmapcych na

celu utrzymanie naszej twarzy.

. Zgadzaj sk wszdzie tam gdzie to jest maliwe, buduj podstawe do

porozumienia — w tym przypadku chodzi o wykorzystanie zasady
lubienia i sympatii, poszukiwanie podoliigtw, wspétpraca czyli
pozytywne skojarzenia powodyj ze jestémy lubiani, a to zmienia
relacje m¢dzy stronami, zmienia catsytuacg, pozwala zniwelowa

negatywmn postaw wobec naszej osoby.

. Dostosuj sé do ich czstotliwosci — tutaj chodzi o synchronizowanie

sie, czyli niewerbalne dostosowanie sio zachowa drugiej strony, jest
to tzw. synchronizacja interaktywnatego typu zachowania wskazuj
na stopié@ zaangaowania w rozmow, porozumienia oraz znajosto

interlokutora.

12 E Goffman, Rytuat interakcyjny, PWN, Warszawa 20€6.
" Tanve, s.19 — 46.

14 R. Cialdini, Wywieranie wplywu na ludzi. Teoria igktyka, GWP, Gdgsk 1998, s. 154-186.
15M.Knapp, J.A.Hall, Komunikacja w interakcjach gazyludzkich, Wyd. Astrum, Wroctaw 2000, s.

343-351.
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8. Pokaz swoja akceptacje dla nich, wyra uznanie —jest to forma
komplementowania. Te dziatania momie¢ charakter ingracjacyjny,
komplementy s jednym z najprostszych metod manipulowania, a¢e ni
nalezy wyklucza szczeréci wyrazéw uznania.

9. Przedstawiaj swoje pogidy bez prowokowania, nie buduj barier —w
tym przypadku chodzi o eliminowanie z wypowiedzi yrazen 0O
charakterze ,toksycznym”, ktGre ze swojej istotpwokujg rozmowe.
To prowokowanie jest zwrane z ich kategoryczéwa. W. Ury
proponuje zagpi¢ te wypowiedzi tagodniejszymi sformutowaniami, Jim
Thomas nazywa je ,jagiskim nie”’ Ponizej przedstawiono propozycje
takich wypowiedzi.

= mowJak zarbwnoa niealbo - albo
= nie mownie
= moéwtak ale a nie samale

10.Akceptuj ich punkt widzenia, ale podawaj powody tw@ego
nastawienia— nie mana ukrywa réznic w stanowiskach, ale podaj
argumenty czyli powody naszych zachawadruga strona dalzie
bardziej sktonna do brania ich pod uwagiedy mowimy o ranicach
warto formutowg jej pozytywnie i optymistycznie. W tym przypadku
rowniez chodzi o budowanie pozytywnych skojaizektore utatwi
budowanie relacji, a w efekcie pompgdojs¢ do porozumienia.
(R.Cialdini 1998, s.154-186)

11.Uzywaj komunikatow Ja a nie Ty, nie ukrywaj dziehcych was
réznic ale podchod do nich optymistycznie —wskazowka dotycica
rodzaju uywanych komunikatéw, jest kolejnym przyktadem
eliminowania z rozmow prowokagych wypowiedzi. Komunikaty ,ja”
s to komunikaty, w ktorych niejako zdajemy sprawazdaz naszych

uczut i mysli, pod wptywem ktorych jesteny podczas kontaktu z dryig

®patrz: E .Aronson, T.D.Wilson, R.M.Alert, Psychdbgpoteczna, ZYSK i S-ka, Pozna997, s. 420 -
421; D.T.Kenrik, S.L.Neuberg, R.B.Cialdini, Psyobgia spoteczna, rozeiane tajemnice, GWP,
Gdaisk 2002, s. 192 -193.

7 3. Thomas, Negocjuj aby zwyei/¢. 21 zasad prowadzenia skutecznych negocjacji, N4fie, s. 43-
45,
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osoly. Komunikaty ,ty” s natomiast rodzajem naszej diagnozy na temat
tego, jaki udziat w przgwanych emocjach ma druga osoba. Ten rodzaj
komunikatu jest szczegolnie toksyczny w przypadkaszpopkiwania
odpowiedzialnéci za negatywne emocije, ktorersaszym udziatent

PRZEKSZTL C

Zasad tego kroku jest myjenie o maliwosciach zrealizowania swoich interesow
ale nie obstawanie przy swoich stanowiskach. Chadaj o zredukowanie tzw. zasady
zakotwiczenid? Jest to sytuacja, w ktérej fakt posiadania éloreego stanowiska w
danej sprawie, wywotuje niegh do dalszego poszukiwania rozw@am, mazna
powiedzi&, ze niejako blokuje system poznawczy. Dziatania jakiesimy tutaj podjc
majg na celu przywrocenie stanu otwddb poznawczej. W. Ury proponuje
wprowadzenie pyta Warto w tym momencie zazna&zye pytania g najsilniejszymi
srodkami komunikacyjnymi, pytania wymagajdpowiedzi, jest to rodzaj ,za¢tania”
do podgcia dalszych rozmow. Pordj przytoczono kilka propozyciji takich pyta

= Dlaczego chcesz tego czego chcesz?
= Dlaczego odrzucasz moje podggie? Wyjasnij
= Co by bylo gdyby?
= (Czy to co proponujesz jest uczciwe, i dlaczego?
Zaprezentowane pytania magharakter otwarty, poniewanie ma na nie
jednoznacznej odpowiedzi, wymagapamystu, a to ma@ pomoc w przetamaniu
lenistwa poznawczego. \kaie jest w nich take to, ze ukierunkowwy myslenie na
okreslone zagadnienia, tak jak w pytaniu ostatnim.sMgle ja narzug ci temat, jest to
bardzo istotne podakem dziata perswazyjnych®
1. Popros ich o rade — co ty by zrobit na moim miejscu? —prosba o rag
z punktu widzenia psychologii komunikacji jest bawdciekawym

zabiegiem, prosimy o radych do ktérych mamy zaufanie — jest taevi

18 J.Stewart, Mosty zamiast muréw. O komunikowangunsicdzy ludzmi, PWN Warszawa 2000, s. 280.
19 E.Aronson, T.D.Wilson, R.M.Alert, Psychologia spmtna, ZYSK i S-ka, Pozhal997, s. 153-155; M.
Bazerman, M.Neale, Negocjgjracjonalnie, Wyd. Libra Olsztyn 1997, s. 26-28542.

20D.T.Kenrik, S.L.Neuberg, R.B.Cialdini, Psychologipoteczna, rozwrane tajemnice, GWP, Gitkk
2002, s. 238-2309.
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Z naszej strony komplement i deklaracja co do dmosiaktowania
drugiej strony. Jest jeszcze inna kakzykiedy prosimy kogd o radt
»Zmuszamy” go jednoczaie do mglenia w kategoriach naszego punktu
widzenia.
2. Zadawaj pytania na ktére druga strona musi odpowiedie¢ na ,Tak”
— gromadzenie stow na ,tak”, buduje poczuciecksze] wspotpracy.
Ponownie pojawiaj sig mechanizmy budowania pozytywnych
skojarzé.
3. Zmien interpretacje Ja i TY na MY — celem tego prostego zabiegu
jezykowego jest zamiana relacji konfrontacyjnych repaétprae.
4. Przetamywanie technik manipulacyjnych —w tym przypadku W. Ury
proponuje nagpujace dziatania:
= Zignoruj ich dziatania, zachowaje¢sitak jakby nie zauwayt
blokowania, trikdw czy atakow,
= Zinterpretuj blokowanie, atak, czy trik jako wyrazzyjej
aspiracji, ale zréb to przyaie,
= Potraktuj blokowanie, atak lub trik powae ale poddaj je probie.
Zaproponowane powyj dziatania g proly zmiany znaczenia dziatadrugiej
strony z negatywnego w pozytywny. Ponownie pojayvig wykorzystywane w tej
strategii wielokrotnie mechanizmy pozytywnych skoga.

5. Negocjuj reguty gry —chodzi tutajo wykorzystanie tzw. metanegocjacji,
czyli negocjacje na temat sposobu prowadzenia. ttegtirzeniesienie
dyskursu z poziomu merytorycznego na poziom formaRod wzgédem
komunikacyjnym jest to najprostszy mechanizm kdnkenwersaciji.

ZBUDUJ IM ZLOWY MOST

Ich brak satysfakcji jest kolejnprzeszkod w drodze do porozumienia, W. Ury
ponownie prébuje rozpozéaprzeszkody powodgge to, ze druga strona nie jest
zadowolona i blokuje porozumie. Zalicza do nich:

1. Maja wrazenie, ze pomyst nie jest ich- w tej sytuacji problemem jest

dyskomfort drugiej strony spowodowany poczuciem,narzucamy im
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swoje decyzje, stawiamy przed faktami dokonanyrdi Maozliwosé

przezwycezenia tej bariery W. Ury widzi w nagiujacych dziataniach:

Prcas ich o pomysty i buduj na ich podstawie — taka korja
przysztych dziath pozwala przetangastrach przed tym co nowe,
wychodzenie od zagadmie znanych pozwala przetadha
ewentualny opor.

Popré o konstruktywn krytyke — jest to z jednej strony
komplement dla nich, dowéd zaufania, a z drugiejrst dowdd
naszej otwartei oraz symetrii relacji pomdzy nami i drug
stror.

Zaoferuj im wybor - zlgenie propozycji wyboru jest
wcigganiem w proces decyzyjny i jednoéae pozwala
zwickszy¢ stopign zaangaowania i poczucie odpowiedzialéwm

za podejmowane rozg#ania.

2. Obawiaja sie utraci¢ twarz — jak wspomniano wczeaiej, zachowanie

twarzy jest podstawowym warunkiemkontaktow spotecznych, nie

maozna mowe o poczuciu satysfakcji w przypadku utraty twarggd

koniecznéé stosowania technik twarzy*Maja temu  shiyé

nastpujace dziatania:

Unika¢ demonstrowania rado — demonstrowana ragto moze
pogkbiac poczucie porzki drugiej strony.

Poka inne kryterium oceny — chodzi tutaj o przeintetpveanie
wyniku, pokazanie go w kategoriach zysku a nietgtra
Zobiektywizowanie sytuacji przez wprowadzenie tiegstrony.

3. Czuja presje czasu -— presja czasu dotyczy gtébwnie Kkultur

monohronicznych, nastawionych na czas zadaniowyety ujw

harmonogram¥ jedynym skutecznym sposobem przeciwdziatanie tej

barierze jest cierpling.??

21 E.Goffman, Rytuat interakcyjny, PWN, Warszawa 20869-46.
22 E T.Hall, Tanieczycia, Wyd. MUZA, Warszawa 1999, s. 53-68.
23 ). Thomas, Negocjuj aby zwyei¢. 21 zasad prowadzenia skutecznych negocjacji, Mfie®, s. 267-

269.
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4. My zle rozpoznalémy ich potrzeby — w przypadku tej bariery
problemem jest sposob, w jaki rozpozéaly potrzeby drugiej strony.
Tym co utrudnia trafne rozpoznanie sytuacji jestisktywizm naszego
poznania, spowodowany np.:

= ukrytymi zatlazeniamf* czyli przyjmowanymi
entymematycznie przestankami, ktorych konsekwgency
wszelkiego rodzaju uprzedzenia dotyoz drugiej strony, jej
cech czy sposobu réignia.
= projekcp — czyli przepisywaniem drugiej stronie witasnych
cech czy motywow dziatania.
Sugestia W. Urego dotygza przezwyegizenia tych barier jest prosta, przedny

swoje zatgenia na temat drugiej strony.
UZYJ SILY ABY EDUKOWA C

Ostatni krok dotyczy probleméw wynikajych ze zbyt diej pewndci siebie” W
tym kroku chodzi przede wszystkim o zmuszenie djugtrony do ponownego
przemylenia konsekwenciji braku porozumieniactiy stronami, chodzi rownieo to,
zeby zrozumieli co magstract. Narzucanie warunkéw, zdaniem W. Urego prowokuje
bunt, natomiast naktanianie do zrozumienigbtjest szansna pomylne zakaczenie
negocjacji. Daym problemem z punktu widzenia psychologii jest pomymywanie
si¢ od dziata sitowych, bowiem poczucie przewagi urzeczywistsigwtedy, kiedy
jest demonstrowane innym.

W przypadku tej bariery istotny jest zarowno roddzipta, jak i ich sekwencja. W.
Ury sugeruje rozpoezie od akceptacji ich dziala akceptacji braku porozumienia,
kolejne posunricie to wprowadzenie pyha ,testugcych rzeczywist&”, w tym
przypadku zastosowanie silnyshodkow komunikacyjnych ma przetathgoczucie
pewndci drugiej strony w odniesieniu do sytuacji, w fidjosi znajduy. Jezeli te
techniki okaa sie nieskuteczne, natg przegé do demonstracji swojej niezaleici,

4G.1. Nierenberg, Sztuka negocjacji jako metodagmsiia celu, STUDIO EMKA, Warszawa 1994, s.
92-99.

®patrz: M.Watkins, Sztuka negocjacji w biznesie, Whtklion, Gliwice 2006, s. 150; M. Bazerman,
M.Neale, Negocjujc racjonalnie, Wyd. Libra Olsztyn 1997, s. 26-29.
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efekt ten uzyskuje siprezentagj swojej BATNY. Wyraenie BATNA jest skrotem od
jest najlepsza alternatywa negocjacyjnego poroeniaf W. Ury przewiduje podobne
dziatanie ze strony naszych interlokutoréw, odpa&ige na to posurkcie powinno by
wskazanie wad ich BATNY, poprzez kojarzenie ich BYT z negatywnymi boztami
chodzi o znieckcenie do podejmowania takiego rozmania. Jeeli druga strona nie
dowierza w istnienie naszej BATNY, naleja zademonstrowa ale demonstracja musi
by¢ poprzedzona opisem podejmowanych krokéw, chodaj zeby druga strona miata
caly czas poczucie kontroli nad sytuacjMajac poczucie kontroli, nie dalg
podejmowalizadnych nieoczekiwanych posuéii dzigki temu stag sie przewidywalni
dla nas. Krok ten naty zakaczy¢ pokazaniem rozwean, ktOre zostaty ju wczeniej
wypracowane wspoélnie. W tej sekwencji pogdni wychodzenie od akceptacji ich
decyzji, nasipnie dziatania zniegitajgce i na kacu znowu pozytywne przypomnienie
— mamy rozwizanie, W. Ury wykorzystuje efekt pierwsmtwa i efektswiezosci,>’
dzieki ktérym nasza uwaga zostaje ukierunkowana na tgeze aspekty sytuacji, z
kolei pozytywne skojarzenia zgkszap prawdopodobigstwo pozytywnego
zakaczenia negocjaciji.

W dokonanej tu analizie chodzito o zarysowanie zatdeoretycznych stagych u
podstaw strategii negocjacji przetammyjch. Jak staranoesivykaza, efektywndgé tej
strategii opiera gi na dobrze teoretycznie rozpoznanych mechanizmaujgcych
zachowania spoteczne. Przedstawiony opis jestazkipodstaw do dalszych, bardziej

szczegoOtowych analiz.
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