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Szanse w przebraniu - jak otworzy¢
drzwi, ktérych nie widzisz?

Czy zastanawiates sie, w jakim stopniu potrafisz dostrzec i wykorzy-

sta¢ pojawiajace sie szanse?

Jednym z obszardw dziatalnosci Regio-
nalnej Izby Gospodarczej w Katowicach
jest organizacja wydarzen networkingo-
wych. Szanse nie istniejg w prézni, rodzq sie
miedzy ludZmi i takie spotkania sg okazjg
do wymiany doswiadczen i odkrycia no-
wych mozliwosci wspétpracy. Sama obec-
nosc¢ na nich jednak nie wystarczy. Twoja
umiejetnos¢ komunikacji oraz wywierania
wptywu na rozméwcéw decyduje - czy
i w jakim stopniu okazje te wykorzystasz.
To wtedy otwierasz drzwi, ktére z po-
czatku byty niewidoczne. Problem w tym,
ze czesto nawet nie zdajesz sobie sprawy, ze
wtasnie negocjujesz. Mamy rézne definicje
tego pojecia, a wielu lideréw mysli, ze ne-
gocjacje zaczynajg sie, gdy obie strony sia-
daja do stotu lub ustalajg ostateczna cena.
Jak stac sie Swiadomym negocjatorem,
ktory dostrzega i wykorzystuje szanse
ukryte w interakcjach miedzyludzkich?

W jednej z firm produkcyjnych, w ktoérej
pracowatem do 2008 r., bytem cztonkiem
centralnego zespotu, ktéry odpowiadat za
sprzedaz wartg 100 min ztotych rocznie. In-
ternetowe aukcje dla dostawcow dopiero
raczkowaty, ale i bez nich konkurencja ce-
nowa byta bezlitosna. Tradycyjne podejscie
do rozméw oparte o kompromis i win-win
po prostu nie dziataty, wiec chciatem na-
uczy¢ sie inaczej negocjowac. W warszaw-
skiej ksiegarni, natknatem sie na ksigzke
»Zacznij od NIE” amerykanskiego negocja-
tora Jima Campa. Juz po kilku stronach
czutem, ze trzymam w rekach co$ wyjatko-
wego. To nie byty typowe porady z zakresu
sprzedazy czy psychologii - to byt system,
ktory stosowato FBI oraz prezesi firm z listy
Fortune 500. Filozofia Jima Campa wywra-
cata do géry nogami wszystko, co wiedzia-
tem do tej pory o negocjacjach. To nie byt
zestaw trikéw czy sztuczek. Jego metody

nie opieraty sie na manipulacjach, podste-
pach ani zbednych ustepstwach. To byta
Swiadoma praca z wizjg problemu, ktéra
prowadzi do decyzji i dziatan. Jim Camp
uczyt, ze prawo do odmowy, kontrola nad
emocjami i wejscie w Swiat drugiej strony
to nie taktyki - to fundamenty skuteczno-
$ci w Swiecie, gdzie wszyscy co$ negocjuja,
ale niewielu naprawde stucha. W 2013
roku zgtositem sie do Jima i przez kolejne
miesigce ¢wiczytem pod jego okiem. Rok
pozniej Swiat obiegta wiadomos¢ o jego
$mierci, a ja uSwiadomitem sobie, ze zda-
zytem w ostatniej chwili zdoby¢ te wiedze
u zrédta.

To wtedy zatozytem HRfactory.pl - wie-
lokrotnie wyrézniany start-up HR Tech,
gdzie pracodawca ma do dyspozycji setki
agencji rekrutacyjnych w jednym miejscu,
ktére w modelu crowdsourcingu realizuja
szybciej i skuteczniej nawet najtrudniejsze
procesy rekrutacji. Réwnolegle rozwijatem
biznes globalnej firmy specjalizujgcej sie
w diagnostyce urzadzen wysokich napiec.
Trudno o lepszy poligon doswiadczalny dla
nowego podejscia do negocjacji - z jednej
strony Swiat technologii HR Tech, z drugiej
tradycyjny sektor energetyki i przemystu.
Od tamtego czasu mineto juz ponad 10 lat,
a ja dziele sie wiedza i doswiadczeniami.
10 lipca odbyta sie w Warszawie premiera
ksigzki ,Szansa”, ktéra napisatem wspdlnie
z Brianem Tracy i Sebastianem Kotéw.

Juz wkrétce w ramach V edycji Katowickiej
Akademii Rozwoju Przedsiebiorcy razem
z Regionalng Izbq Gospodarczq w Katowicach
i Urzedem Miasta Katowice w dniach 9-10
wrzesnia zapraszam na szkolenie w Rawa.lnk.
To bedzie praktyczny warsztat, ktéry pozwoli
Ci odkry¢ zupetnie inne, systemowe podejscie
do negocjacji.

Do zobaczenia!
Mikotaj Tarnawski

www.hrfactory.pl
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