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Odstranimo ovire za sodelovanje v podjetju (3)

LASTNOSTI USPEŠNIH POGAJALCEV

Spremembe se nam dogajajo z vrtoglavo hitrostjo, včasih jim s težavo sledimo, a prepričani smo lahko, da se bodo jutri dogajale še hitreje in bolj silovito. Če hočemo uspeti, moramo razviti moč prilagajanja. Postati moramo prožnejši. Naučiti se moramo ustvarjalnega razmišljanja in še posebej ustvarjalnega sodelovanja. Ena bistvenih kvalitet v zvezi z odzivanjem na spremembo je notranja trdnost in stabilnost. In to je tudi ena bistvenih kvalitet dobrih pogajalcev.

Udeležence delavnic imam navado vprašati, kje vidijo največjo oviro za uspešnost pogajanj. Namerno ne sprašujem, s katerimi tipi ljudi imajo težave, ker želim, da se zazrejo tudi vase in poskusijo vzroke poiskati globlje - v sebi. A zgodi se le redko, da kdo odgovori podobno, kot navajam v nadaljevanju: 

· Težave imam pri pogajanjih z agresivnimi ljudmi. 

· Ko me kdo napade, se zaprem…

· Če kdo navaja lažne podatke, ponorim… 

· Čutim, da nisem uspešen pri ljudeh, ki ….

»Krivdo« iščemo pri sogovorniku

Večina obrne problem na sogovornika in ga vidi le pri njem. Tožijo o nemogočih pogajalcih: agresivnih, ljudeh, ki nastopajo s pozicije moči, ljudeh, ki ti ne pustijo do besede, ki te zavajajo, ti grozijo, omalovažujejo…

Res, s takimi ljudmi se je težko pogajati. In vendar prav pogajanje z njimi pokaže naše pogajalske sposobnosti in našo prožnost. S sogovornikom, ki se vede, kot je nam všeč, ki ga ne sprejemamo kot težavnega pogajalskega partnerja, pogajanja niso problematična. Nasprotno, sodelovanje je podobno plesu, katerega korake odlično poznava. Problem nastopi, ko nisva na isti valovni dolžina, ko so si najini interesi nasprotujoči; predvsem pa, ko nas moti vedenje nasprotnega pogajalca toliko, da to vpliva na zbranost, samozavest, osredotočenost na predmet pogajanj in pozitivno naravnanost.

PREPOZNAJTE SVOJE ČUSTVENE REAKCIJE 

Kako se odzivamo pri ljudeh, ki nas spravljajo ob živce?

Enako. Običajno zmeraj reagiramo enako. Kot bi imeli avtomatskega pilota. Ko kdo pritisne na določen gumb, to zmeraj izzove isto reakcijo. Verjetno ste opazili, da so določeni ljudje pravi mojstri v iskanju teh naših gumbov. Točno vedo, kdaj in kako se izraziti, da sprožijo v nas pričakovano reakcijo, četudi se v tistem trenutku nismo želeli odzvati na ta način. Pa si rečemo: ne morem si pomagati, v takih situacijah zmeraj zgubim živce.

Ali so res drugi ljudje in situacije odgovorni za naše vedenje? Če je to res, pomeni, da bi ob enaki situaciji in enakih odzivih, vsi ljudje morali reagirati popolnoma enako. Pa reagiramo enako? Resnica je popolnoma nasprotna – vsak človek v podobnih okoliščinah ali ob podobnem vedenju sogovornika reagira drugače, na sebi svojstven način. Pogosto se odzivamo tako, da iščemo vzroke izven sebe. Pa so tisti, ki jih obsojamo, kaj drugačni od nas?

Kot v sufijski zgodbi

Sosed je zagledal Nusrudina na kolenih, kako nekaj vneto išče. Kaj si pa izgubil, ga je vprašal? Ključ, je dejal. Tudi on poklekne in mu pomaga iskati ključ. Iščeta in iščeta. Čez nekaj  časa ga sosed  le vpraša: kje pa misliš, da si izgubil ključ? Doma, odgovori. Za božjo voljo, zakaj ga pa potem iščeš tukaj? Tukaj je svetleje.

To je več kot zabavna zgodba.  Ključ za marsikatere težave v odnosih z drugimi leži pri nas doma. A poiskati vzroke znotraj sebe, v temačnem in nepoznanem domu, je težje, kot jih poiskati zunaj sebe, tam, kjer je svetleje in bolj pregledno. Zdi se, kot bi imeli vgrajen program z nalogo, da ohranja obstoječe stanje. 

In v resnici ljudje delujemo kot zapleten računalnik. Sprejemamo informacije, jih skladiščimo, predelujemo in reagiramo. Poenostavljeno povedano: informacija, ki jo sprejmemo s čutili, potuje do naših možgan, možgani predelujejo informacijo - mrzlično iščejo med preteklimi izkušnjami, prepričanji in vrednotami podobnost s trenutno situacijo – in potem reagiramo. Torej v določenem trenutku se naši možgani odločijo za odgovor z določenim vedenjskim vzorcem, ki je odraz našega mnenja o inputu. Tako se odzivamo po naših notranjih programih, ki se jih velikokrat sploh ne zavedamo. Posebej svojih čustvenih »programov«.   

Se zavedate svojih čustev?

Čustva so informacije. Ob izražanju čustev se razkrivajo naše misli in motivi, zato nekateri pogajalci uporabljajo raznotere taktike in zvijače, da bi sprožili našo čustveno reakcijo. Ko se odzivamo čustveno, izgubimo sposobnost objektivne presoje, ki jo kot pogajalci najbolj potrebujemo. 

Poskušajte se spomniti, kakšni ste, ko vas kdo spravi iz tira. Kako zaznavate? Kako se odziva vaše telo? Kje čutite napetost? Kakšna čustva izražate? Kje je vaša pozornost? Kako se vedete? Ali ste sposobni mirnega in zbranega odgovora?

Stresna reakcija BEG ali BOJ

Ko se počutimo ogrožene (pa naj gre za fizično ali psihično grožnjo), odgovorimo z avtomatsko reakcijo, ki jo imenujemo beg ali boj. To sproži v nas alarm. Telo je v stanju pripravljenosti (srčni utrip se poveča, dihanje se pospeši, mišice se silovito napnejo, koža postane znojna). Napetost vpliva na naše delovanje: poslabša se zaznava, zmanjša se sposobnost razsodnega razmišljanja, delamo več napak, morda postanemo potrti ali sovražni do drugih, izgubljamo samozaupanje, potrpljenje, večkrat smo žaljivi.  To je stresna reakcija, ki mobilizira naše telo, naša čustva, naše misli in naše vedenje. Ko smo pod stresom, se počutimo bolj ranljive, manj si zaupamo in bolj smo ujeti v svoj ego (borimo se za svoj prav). 

Primer reakcije BEG ali BOJ: 

Predstavljajte si pogajalca, ki vas je s svojim vedenjem spravil iz tira. Recimo, da je globoko zadel v vašo šibko točko, torej se je vedel tako, da je sprožil vašega avtomatskega pilota (uporabljal je točno tisto taktiko, ki vas najbolj razburi). Recimo: žalil je vas in vaše sodelavce, omalovaževal vaše priprave, obnašal se je tako, kot da niste dostojen sogovornik…kot da so vaši interesi popolnoma irelevantni. V trenutku se počutite ogrožene in vaši možgani sprožijo  - alarm! Rdeča luč začne silovito utripati. Povelje je dano: beg ali boj. 

Če se odločite (nezavedno) za boj, se tudi sami začnete krčevito boriti za svoj prav. Stiskate pesti in čeljusti, krilite z rokami, srce začne hitreje utripati, vaše dihanje je pospešeno in plitko. Ste jezni, prizadeti, besni, užaljeni, ogorčeni. Vedete se napadalno, cinično, sovražno. 

Če se (spet nezavedno) odločite za beg, vaše telo reagira podobno – mišični tonus se poveča, srce razbija, dihanje je pospešeno ali se ustavi, želodec se dobesedno stisne. Čutite strah, potrtost, zaskrbljenost, malodušje, žalost. Vedete se odsotno, držite se togo, glas je slab ali se trese, čutite vrtoglavico, slabost. 

V obeh primerih ste zelo ranljivi. Dobesedno padete iz ravnovesja. Pretrga se zbranost in poruši se samozaupanje. 

Zaznavanje situacije je zmeraj subjektivno

V večini primerov pa ne povzroča stresa sama situacija, temveč način kako to situacijo zaznavamo.  

Zato je pomembno, da se zavemo svojih telesnih reakcij in prepoznamo sprožilce, da se zavemo in prepoznamo svoja čustva in poskušamo poiskati vzroke zanje. Kajti, če jih ne prepoznamo, se jim prepuščamo na milost in nemilost. 

Uspešni ljudje in uspešni pogajalci svoja čustva zavestno obvladujejo. Pozorni so na svoje razpoloženje in izkoriščajo » manevrski« prostor«, ki je pri vsakem čustvu na voljo. Zavedajo se, da lahko sami izbirajo. Torej, če želite izboljšati svoje pogajalske sposobnosti, če ste pri določenih ljudeh neuspešni in če se bojite izida pogajanj, je ključ do odpravljanja težav pri vas doma. In prvi korak je prepoznavanje svojega odzivanja in vzrokov zanj. 

MOLK JE VČASIH NAJUČINKOVITEJŠE POGAJALSKO OROŽJE!

Trdi pogajalci nas že na samem začetku želijo spraviti na kolena z različnimi taktikami in zvijačami. Njihov namen je, da sprožijo avtomatskega pilota. Iz izkušenj vedo, da je to pogosto učinkovito. Zato včasih brezobzirno provocirajo, izzivajo,  manipulirajo, se sprenevedajo, nas ponižujejo, grozijo, izsiljujejo… Čeprav naš odziv morda ne bo povzročil že na začetku hude napake, bo vsekakor sprožil jalov krog akcije in reakcije. Zato je neodzivanje ravno tisto, kar bo v takšnih okoliščinah najbolj učinkovito!

V starojaponski veščini mečevanja so učitelji učili učence, da na nasprotnike gledajo kot na oddaljeno goro. Če jih tako gledajo, jih lažje zagledajo v celoti in gredo manj obremenjeni v boj. Isto velja za pogled na težavne pogajalce. Vzemite si čas in se odmaknite. Pridobite si nekaj časa za razmislek. Najboljši način je, da sredi žolčnih napadov – obmolknete. Kaj malo vam pomaga, če odgovorite, ko ste jezni ali obupani. Odgovor bo dejansko neustrezen (posledica biokemičnih sprememb, ki se dogajajo v stresni situaciji). Poskusite se naučiti drugačnega odzivanja. Ko začutite, da ste ogroženi, si ustvariti novo navado: Usmerite pozornost na dihanje in skušajte sprostiti napetost v telesu. 

V mislih si predstavljajte pogajanja iz oddaljene perspektive. William Ury predlaga, da si predstavljamo, kot bi bili v gledališču in bi z balkona opazovali oder. Torej se v mislih  prestavite na balkon in si oglejte pogajalca in sebe iz drugega zornega kota. Iz nekoliko oddaljene perspektive. 

Tako boste preprečili naval čustev, zadržali mir in zbranost, usmerili pozornost na svoj interes in se odločili za ustrezno dobim – dobiš reakcijo. Premor bo imel učinek tudi na sogovornika. Če ni odziva, bo sogovornik počasi prenehal s svojo napadalnostjo. Ker molčite, je negotov. Ne ve, o čem premišljujete, in pogosto sam spremeni taktiko. 

Prepoznajte svoje občutljive točke

Vsak človek je še posebej občutljiv na kakšno specifično vedenje, ki sproži avtomatskega pilota. Nekateri so užaljeni ob najmanjši kritiki, drugim zastane dih, ko se jim zdi, da se kdo norčuje iz njih, tretji ne prenesejo napadalnega vedenja, četrti zavrnitve. Nekateri so še posebej občutljivi na laži in zavajanja, nekateri na hladne in nedostopne pogajalce. Na kaj ste vi občutljivi?

Če poznate svoje šibke točke, boste hitreje zaznali, kdaj se bodo sprožile in se tudi pripravili na drugačno odzivanje.

Upočasnite pogajanja

Če vas kdo sili, da takoj odgovorite z DA ali NE, je velika verjetnost, da se boste napačno odločili. Povejte mu: Prosim, malo bolj počasi. Nisem prepričan, ali sem vas prav razumel. To je pomembna odločitev in rad bi, da bi vse sestavine razumel prav.

Če vas druga stran bombardira s podatki, v upanju, da boste spregledali pomembne podrobnosti, povejte naravnost: Preveč je bilo podatkov. Popolnoma sem izgubil pregled. Rad bi še enkrat slišal, kako si to razlagate? Prosite sogovornika za podroben opis, tako boste lažje opazili vrzeli v razlagi.

Tudi zapisovanje je priporočljivo. S tem si lahko pridobite čas za razmislek, poleg tega pokažete drugi strani, da jo jemljete resno. 

Nekateri pogajalci se prehitro odločajo, tudi zato, ker se bojijo, da bodo izpadli neumni, če bodo preveč spraševali in pokazali, da niso vsega razumeli. Ironija je, da je prav njih najlažje prelisičiti, ker ne sprašujejo, kar bi morali. Nikar se ne bojte pokazati, da ne razumete. Uspešni pogajalci vedo, da je počasnejši pristop v bistvu pogajalska prednost!

Naredite kratek premor

Če potrebujete več časa za premislek, naredite premor. Pogajanja so veliko učinkovitejša, kadar jih prekinjamo s pogostimi premori. Ti omogočajo obema stranema, da se nekoliko ohladita in zagledata problem v novi luči. In tudi tega si ne razlagajte kot znak vaše šibkosti. Predlagajte: Dolgo smo govorili. Predlagam odmor za kavo. Lahko se opravičite, da se v zvezi s to temo morate posvetovati, lahko pa preprosto uporabite kakšno digresijo v razgovoru (poveste kako šalo, prigodo, izkušnjo).

Na koncu - spet začetek 

Naravna reakcija, ko se znajdemo pred težavnim položajem ali človekom, je da se odzovemo. In to je pri pogajanjih tudi najslabša izbira. 

Spoznanje, da med pogajanji ni najpomembnejše nadzorovati vedenje drugih, temveč svoje je odločilnega pomena (to je tudi edino, ki ga lahko nadzorujemo). Naučiti se moramo izogibati se spontanemu odzivu (avtomatskega pilota), znati se moramo oddaljiti od dogajanja in usmeriti pozornost na učinkovito iskanje rešitve.

Delavski predstavniki ste ves čas na križišču najmanj dveh strani, velikokrat tudi dvojih interesov, dvojih  moči in argumentov. Potrebujete veliko znanja in razumevanja, prožnosti in notranje trdnosti, da vse to obvladujete.  

Kadar smo prožni, smo kot drevo v vetru – trdno ukoreninjeni, pa vendar sposobni, da se ob nevihti pripognemo.

Peter Russel

Kakšne strategije uspešnih pogajanj uporabljajo prožni in notranje trdni pogajalci, boste izvedeli prihodnjič. 

