Majda Šavko

POTI DO USPEŠNEGA SPORAZUMEVANJA DELAVSKIH PREDSTAVNIKOV   

Kaj moramo s tega področja predvsem vedeti? 

Ali vas lahko namesto uvoda poprosim naslednje: Za hip se poskusite spomniti nekaj svojih pomembnih odnosov. Koga vidite? Kakšno je vajino sodelovanje? Koliko vas obremenjuje? Kaj je pomembno pri oblikovanju odnosa do druge osebe in kaj je resnično ozadje procesa, ki ga imenujemo stik z drugo osebo?

Kako bi z eno besedo imenovali to dogajanje? KOMUNIKACIJA, seveda!

Priljubljena, pogosto uporabljena  in tudi zlorabljena beseda (da o dejanju sploh ne govorimo). Komunikacija – kot neko pradejanje, kateremu gre »zahvala« da je kača pretentala Evo, ki je prepričala Adama, da zagrizneta v jabolko spoznanja, zaradi česar mi še vedno živimo v surovem svetu, zunaj raja.

Komunikacijo pogosto opredeljujejo kot univerzalni simbol za vse kar se dogaja med ljudmi, čudežno zdravilo za duševne (in tudi nekatere telesne) bolezni, recept za uspeh v zasebnem in poslovnem življenju. Če je vse to komunikacija, kaj pa potem ni komunikacija? Ali lahko rečemo, da pa vendarle kdaj ne komuniciramo? Ko spimo? Ko se umaknemo od ljudi? Težko, kajti s svojim dejanjem nekaj sporočamo (bodisi, da smo zaspani ali da želimo biti sami) in to pomeni, da že komuniciramo z okolico?

Virginia Satir, znana ameriška terapevtka pove s preprostimi besedami: Komunikacija je podobna ogromnemu dežniku, ki pokriva vse, kar se med človeškimi bitji dogaja. Vse je komunikacija.   
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Zato se mi ne zdi pomembno, kako z učinkovito definicijo opredeliti komunikacijo. Bolj pomembno se mi zdi dejstvo, da je komunikacija naučena. Zakaj?

Če ugotovimo, da nam naučeno bolj škoduje kot koristi, se lahko tega tudi odučimo. In naučimo novih spretnosti. Do starosti petih let pridobimo okoli milijardo izkušenj pri komuniciranju, razvijemo osnovne ideje o lastni podobi in o tem, kaj lahko pričakujemo od ljudi. Torej, zelo zgodaj postavljamo temelje naši komunikaciji. In potem v življenju delujemo na podlagi zgodaj naučenega, četudi smo velikokrat neučinkoviti, nezadovoljni, včasih tudi prikrito ali odkrito napadalni. Pa si rečemo: Tak pač sem, ne morem si pomagati. A to na srečo ne drži. Lahko se naučimo bolj uspešnih spretnosti sporazumevanja. A žal nam o tem še zmeraj premalo znanja ponujajo šole.

To se je izkazalo tudi na delavnicah Spretnosti komuniciranja, ki so v nekaj ciklusih potekale lansko leto. Udeleženci so neverjetno zbrano in dejavno sodelovali, vedoželjno spraševali in odpirali veliko tem in vprašanj. Izražali so konkretne probleme: ne najdem pravega stika z določeno osebo, z njim se ne da pogovarjati,  on ima zmeraj prav, nikoli me ne pogleda v oči, govori, brez prestanka…Ali pa postavljali vprašanja: kako uspešno komunicirati z nekom, ki je agresiven, nekulturen, ki te ignorira, ali pa z nekom, ki ne spoštuje dogovore? Kaj v primeru, če je to nadrejeni? Jasno so izražali, da potrebujejo več znanja, več tehnik pri delu z ljudmi več poglobljenega zavedanja, kaj se dogaja ko smo v stiku z nekom.

Zato so se organizatorji odločili, da ponudijo še drugo delavnico s konkretnejšimi vsebinami in tehnikami pri participativnem komuniciranju. V nadaljevanju vam bom predstavila le en, manjši del vsebine naslednje delavnice: 

kako se uspešno pogajati.

Vsi se nenehno pogajamo. Pravzaprav je zelo malo stvari, o katerih odločamo sami. V večini primerov se dogovarjamo, usklajujemo mnenja in interese, tehtamo cilje in koristi. Velikokrat se sicer pogovarjamo z željo, da bi dosegli za oba sprejemljiv dogovor, a pogostokrat se znajdemo v slepi ulici: na vsak način bi radi, da bi druga stran rekla DA, a on vztrajno ponavlja NE.

Poglejmo nekaj takih tipičnih dogodkov:
Med zajtrkom se z ženo pogovarjate o nakupu sedežne garniture. Žena meni, da rabite novo, vam se pa stari kavč zdi še čisto v redu. Imate različne pomisleke: Ali ni to metanje denarja stran? Ne bodi smešna, kaj je narobe z našim starim kavčem?

V službi imate zjutraj sestanek s šefom. Predstavite mu svoj skrbno pripravljen predlog, toda po kaki minuti vas prekine in reče: To smo že poskusili in ne bo delovalo. Kaj imate še za povedati, mudi se mi…

Popoldne odnesete pokvarjen stroj v reklamacijo, a ne najdete garancijskega lista. Prodajalka vam pove, da boste popravilo morali plačati, čeprav vi veste, da imajo evidenco o nakupih…

Zvečer bi nujno morali nekomu telefonirati, toda na telefonu visi vaša najstniška hči. Potrpežljivo čakate, a pogovor traja in traja. Ko ste že na koncu z živci, zavpijete: spravi se s telefona. Ona pa zakriči nazaj: nabavi ISDN. 

Vsi se zapletamo v naporna pogajanja, večkrat tekom dneva. In čim bolj so pogajanja neuspešna, tem večji stres izzovejo. V stresnih okoliščinah pa se celo prijazni in razumni ljudje spremenijo v jezne, užaljene, nerazsodne nasprotnike. In nastane začaran krog: zaradi neuspešnih pogajanj, smo v stresu, ker pa smo v stresu, smo pri naslednjih pogajanjih tudi neuspešni. Tako postajamo živčni, nezadovoljni, lahko to celo vpliva na naše zdravje in odnose.

Vendar so pogajanja ne samo potrebna, temveč nujna. 

Za hip pomislite, kako v življenju sprejemate pomembne odločitve. Take, ki recimo vplivajo na vaše delo in zasebno življenje. Koliko takih odločitev lahko sprejmete sami, koliko pa skupaj z vsaj še eno osebo? O skoraj vseh odločitvah se pogajamo, na vseh nivojih in življenjskih področjih.

In žalostno je opazovati, kako se večina ljudi ne zna pogajati. Pogajanja doživljamo kot stresno borbo mnenj in stališ, dokazov. Če smo popustljivi, se bomo nazadnje vdali, če smo trmasti, se ne bomo vdali za nobeno ceno. 

Torej – pogajanja jemljemo kot spopad dveh nasprotnih si strani, mnenj, pri čemer bo obvezno eden izgubil, drugi pa dobil.  In zgodi se, da zaradi drevesa ne vidimo gozda in pozabimo zakaj sploh gre. In zakaj gre pri pogajanjih?

Za zadevo in ne za človeka. Za skupno reševanje zadeve.Torej ne gre niti za popustljivost, niti za neizprosnost, za zadevo gre. Do vsebine moramo biti nepopustljivi in ne do ljudi. Namesto, da bi napadali drug drugega, zberimo energijo, da s skupnimi močmi »napademo« vsebino. Skratka, nasprotovanja spremenimo v skupno, ustvarjalno reševanje problemov. 

Na delavnici bomo skušali osvojiti strategijo prebojnih pogajanj, ki jo je razvil svetovno znani pogajalec William Ury. On pravi, da je pogajanje podobno jadranju. Predstavljajte si jadranje. Ali je možno, da se kot  jadralec odločimo, da bomo na cilj prispel v ravni črti? Torej, ne glede na smer vetra, tokov in ostalih vplivov, da ne bomo skrenili iz ravne, začrtane poti. Ne, ni mogoče! Med ladjo in ciljem prihajajo močni vetrovi, se pojavljajo visoke plime, se dvigajo čeri in nevarne plitvine, divjajo nevihte in viharji.Če hočemo priti na cilj, moramo spreminjati smer, v cikcaku jadrati proti njemu. 

Podobno je v svetu pogajanj. Cilj, ki ga želimo doseči je vzajemno sprejemljiv dogovor. Torej, dogovor, ki bo zadovoljil obe strani.  Preprosto, a ne v praksi. 

V resničnem svetu naletimo pri pogajanjih na različne odzive: nekateri pogajalci so trmasti in togi, drugi agresivni, nekateri uporabljajo zvijače, drugi spet sploh ne poslušajo…In ker se čutimo nemočne, pogosto odreagiramo na podoben način – z glasnim ali prikritim odporom do pogajalca. 

In ravno v tem je bistvo prebojne strategije: posredno ravnanje – ravnanje, ravno nasprotno od tistega, ki ga v težavnih okoliščinah navadno izberemo. Da na agresivnost odreagiramo z agresivnostjo, na jezo z jezo, na odpor z odporom. Ker s takim vedenjem sprejemamo njihova pravila igre. Namesto tega moramo v cikcaku pluti mimo zavrnitev, napredovati počasi in posredno. Kako? Odstraniti moramo ovire, ki stojijo med njihovim NE in vzajemno sprejemljivim dogovorom. 

Na delavnici bomo osvojili pet korakov uspešnih pogajanj, posebne tehnike za njihovo izvajanje in vadili na konkretnih primerih.







