NEGOCIJOWANIE

Znaj wroga swego

Nie zaczynaj negocjacji bez dobrego przygotowania. Holenderska metoda — pi¢ kawe i czekac,
dokad zajedziemy w tej podrdzy — nie sprawdza sie w Chinach. Nie dlatego, ze Chinczycy
rzadko pijg kawe, ale dlatego, ze sq doskonatymi negocjatorami. Ich wysokie umiejetnosci
negocjacyjne nie wynikajq jedynie z talentu lecz oparte sg na niezwykle starannych
przygotowaniach. W wiekszosci przypadkow, jezeli powaznie podchodzg do jakiegos
potencjalnego kontraktu, przygotowaniem negocjacji zajmuje sie caty sztab ludzi, wktadajac w
to wiele czasu i wysitku. Holenderskich biznesmendw nadal zadziwiajg opaste tomiska
szczegdtowych raportow, jakie muszg przygotowaé w kontaktach z Niemcami. Lecz Chinczycy
czesto wymagajq znacznie bardziej szczegdétowych raportow i chcg wiedzie¢ wszystko o waszym
produkcie. Nie konczy sie to tylko na czytaniu catych bibliotek raportéw — Chinczycy zbierajq
wszelkie mozliwe informacje na temat waszej firmy, do jakich tylko mogg mie¢ dostep.
Przeswietlg takze wasze zycie osobiste. Zdobywane informacje dotyczg finansdéw, waszego
przygotowania zawodowego, waszej sieci oraz technicznych szczegdtéw waszych produktéw.
Chinczycy robig takze wszystko, by znalez¢ alternatywy dla tych produktow lub dla catej firmy,
aby w razie potrzeby mogli zagrozi¢ wam negocjacjami z innymi. Poniewaz zdobeda
szczegotowg wiedze o produktach i firmie, bedq moéwic o wszelkich brakach i niedociggnieciach,
postugujac sie twardymi faktami i danymi. Opracowujg réwniez w najmniejszych detalach
charakterystyke kulturowg oraz charakter partnera w negocjacjach, aby znalez¢ na niego
najlepszy sposéb. Zgromadzone informacje o kondycji finansowej waszej firmy pozwalajg im
oszacowac, jak bardzo zalezy wam na kontrakcie. Stosujq tez inne zabiegi, jak na przykfad
planowanie negocjacji u nich w kraju, aby na swoim terenie mogli lepiej je rozegra¢. Agende
spotkan zaplanujg wtedy tak, aby poddac cie jak najwiekszym naciskom, zeby$ zgodzit sie na
rozwigzanie korzystne dla nich, zanim odlecisz z powrotem do siebie. Wszystkie te informacje
wykorzystujq jako amunicje podczas negocjacji, po ktorg siegajg w roznych chwilach.
Doswiadczenie nauczyto nas, ze bez dobrego przygotowania nie masz szans zawrze¢ korzystnej
umowy. Jesli czekajq cie negocjacje z Chinczykami, lepiej zainwestuj w dobrg strategie
negocjacyjng i bardzo solidnie sie przygotuj. Inaczej Chinczycy wygrajq kazdq bitwe, a

ostatecznie takze calg wojne.

Cziowiek podejmujacy decyzje
Negocjowanie z udziatem osoby rzeczywiscie podejmujacej decyzje to warunek konieczny. Nie
wysytaj na negocjacje zwyktych kierownikéw sprzedazy. Aby rozmowy byty skuteczne, musisz

negocjowac z cztowiekiem podejmujacym decyzje. Jesli twojg firme reprezentowac bedzie



kierownik sprzedazy, wokét stotu po drugiej stronie zasigdg wytacznie kierownicy zakupdw.
Gléwny szef najprawdopodobniej sie nie pojawi. A to oznacza, ze najpewniej nie uzna wynikow
negocjacji. Jesli musisz wystac kierownika sprzedazy, daj mu wiekszg moc. Wyposaz go w list,

przedstawiajacy go jako osobe reprezentujaca waszg firme.

Okreslanie priorytetow

Nie irytuj sie, jesli Chinczycy nie respektujg kolejnosci negocjacji. Chinczycy podchodza w
sposob holistyczny, nie widzg problemu w przeskoczeniu z punktu 2 do punktu 5 i z powrotem
do punktu 1, jesli w ostatecznym rozrachunku uzgodnig catos¢ kontraktu. Nie negocjuj, jesli nie
jest to ich priorytetem. Chinczycy nie lubig mowic ,nie”. Kiedy naciskasz na doprowadzenie do
spotkania negocjacyjnego, pozwolg ci do nich przylecie¢, nawet jesli nie majg zamiaru zawierac
z tobg zadnej umowy. Najlepszym sposobem, by dowiedzie¢ sie jak powaznie traktujq sprawe
powaznie, jest sprawdzenie, czy bedg obecni ich przedstawiciele najwyzszej rangi. Jesli

negocjacje z wami sg dla nich wazne, sam gtéwny szef da o sobie zna¢ w ten czy inny sposéb.

Zwodz, ale nie ktam

Zwodz, ale nigdy nie klam. Negocjator z Chin bedzie przede wszystkim starat sie dotrze¢ na
wasze pozycje. Wedtug chinskiego stratega, zdobycie dobrej pozycji to potowa wygranej bitwy.
Wprowadzanie w biad i zwodzenie stosowane sg po to, by ukry¢ prawdziwg pozycje. Stynna
chinska opowie$¢ podaje, ze Zhu Geliang stat na murach miasta, grajac muzyke przy otwartej
bramie, ktorej nikt nie pilnowat — aby odstraszy¢ poteznego wroga. Tajemnica jego zwyciestwa
kryta sie w tym, ze wprowadzit przeciwnika w btad, stwarzajac pozory wtasnej silnej pozycji,
cho¢ w rzeczywistosci miat jg bardzo staba. Chinczycy sg niezwykle precyzyjni i majg bardzo
dobrg pamiec. Poniewaz przywykli do taktyki wprowadzania w btad, majq tendencje do bardzo
doktadnego sprawdzania kazdego szczegdétu. W oczach ludzi Zachodu, tak doktadne
sprawdzanie wydaje sie przesadg, jednak Chinczykdw zmusza do tego ich wiasny nawyk statego
zwodzenia. Rzadko oznacza on jednak méwienie ktamstw. CzeSciej polega na zwracaniu uwage

na punkt B, podczas gdy to punkt A tak naprawde chca zdoby¢.



