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A reménykedés rossz stratégia

Elég kinyitnia az ujsagot, meghallgatnia a hireket, és nem marad kétsége afeldl, hogy sok
cégre tovabbra is nehéz id6k varnak.

On vajon mit tesz ilyen koériilmények k6zo6tt? Kivarja, hogy mi lesz? Reméli a legjobbakat?
Mi nem ebben hisziink.

Szilard meggy6z6désiink, hogy az el6ttink all6 esetleges nehézségek és lehet8ségek
megoldasa egyes kulcsemberek targyaldsi készségének fejlesztésében rejlik. Ok azok, akik
cége teljesitményének fenntartasaért és néveléséért felelGsek.

Amikor kevesebb az lzleti lehet8ség, és a hibahatar lesz(kil — a profithatarrél nem is
beszélve —, akkor |étfontossagu, hogy cége szamara megfelel6 lzleteket kdssén. Nemcsak
arra kell nagyon odafigyelnie, hogy maximalisan felkésziilt legyen a tdrgyalasokon, hogy
semmi ne érje varatlanul, hanem arra is, hogy birtokaban legyen mindazoknak a
készségeknek és technikaknak, amelyek segitségével a targyaldsi folyamatot ugy tudja
irdnyitani, hogy a lehetd legjobb eredményt érje el.

Az elmult 33 év soran e készségek megértése és azok ataddsa szolgdlt a Scotwork Uzleti
tevékenységének alapjaul. Engedjék meg, hogy megosszunk Onékkel nyolcat abbdl a
megkozelitbleg szaz készségfejlesztd tippbdl, amit ezalatt az idé alatt megfogalmaztunk.
Afeldl semmi kétség, hogy ezek a tippek segiteni fogjdk Ondket ebben a jelenlegi, nehéz
gazdasagi helyzetben. Természetesen tanacsaink a jobb idékben is mikddnek, hiszen —
ahogy az mar a torténelem soran tdbbszor is bebizonyosodott — a jo id6k mindig eljonnek.
Reméljik, minél hamarabb.

1. J6l mérijiik fel, hogy mibe keriil, ha hibazunk

Egy baratom egyszer azt mondta: ,Ha tudtam volna, hogy mennyibe keril a valas, akkor
beértem volna egy lazdbb kapcsolattal.” Az emberek gyakran rosszul mérik fel tetteik
esetleges hatranyos koévetkezményeit, vagyis nem szamolnak az Atgondolatlan
Kévetkezmények Torvényével.

Az On dolga végiggondolni azt, hogy egy bizonyos cselekedete mibe fog keriilni, de ennél is
fontosabb az, hogy a masik félnek el tudja magyarazni, hogy neki mibe keriilne, ha valamit
elrontanak. Soha ne feltételezze azt, hogy 6k mar felmérték ezt a koltséget!

Az egyik lgyfellink egy tévés operdcids rendszert miikodtet (mlholdasakat és kabeleseket
is), és holtpontra jutott egy ismert zenés csatornaval az lUgyben, hogy mennyiért kaphatna
meg az add szolgaltatasait sajat hdldzata szdmadra. Tanacsunkat kovetve Ugyfellink
elmagyarazta nekik, hogy mibe keriilne neki, ha nem kotnek Uzletet (figyelemre méltdan
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kevésbe) és hogy ugyanez mibe kerlilne a zenés csatornanak (nagyon sokba). Kidertlt, hogy
a legnagyobb veszteséget a precedens teremtése okozna: mas kabeles és miholdas
halézatok szamadra is kiderilt volna, hogy egészen jol tulélik, ha nem sugdrozzak a
,nélkilozhetetlen” csatorna adasat. Mindezt atgondolva, a zenés ado szolgdltatdi elfogadtak
a feltételeket.

2. Hasznalja a 8 Lépés Megkozelitést!

Minden targyalds mogott meghuzodik egy folyamat, amit akar térképnek is nevezhetiink. Ezt
haszndlhatja annak megallapitdsara, hogy hol is tart éppen, hova szeretne jutni és hogy erre
milyen lehet8ségei vannak. Ezt mi a targyalas 8 Lépés Megkdzelitésének hivjuk, és ezek
kodzil az elsé a felkészilés.

Sokszor van ugy, hogy kevés idénk marad felkészllni egy targyalasra. Mondjuk minden
elézetes figyelmeztetés nélkil feliti a fejét egy kisebb konfliktus, el6retolnak egy hataridét,
egy valuta értéke csokken, Uj térvényt hoznak ki, elmegy egy kolléga, elnapolnak egy
megbeszélést vagy fellllicitalnak egy felvasarlasi ajanlatot. Ha a menedzsmentcsapat jol
képzett a targyalasi készségek terén, és ha mindenki egyforman érti a folyamatot, akkor a
csapatmunkan belil igen gyorsan képesek reagalni a felmeriilé helyzetekre.

Egyik amerikai Ggyfellink, egy nagy nemzetkozi kavéforgalmazo lzletlanc, kdltségesdkkentési
szakaszat éli. E folyamat részeként tobb tizmillid dollart kellett visszavonni a mar amugy is
sz(ik beszerzési koltségvetésbdl. Felvasarloik, ahelyett hogy a helyzet miatti panaszkodassal
toltenék az idejuket, vagy megprdobalndk rakényszeriteni a szallitdkat, hogy vessék ala
magukat az Uj helyzetnek, inkabb feltették maguknak a kérdést: ,Hogyan haszndlhatnank a 8
Lépés Megkodzelitést arra, hogy elérjik a kitizott arkategoriakat?”

3. Legyen tisztaban sajat korlataival!

Mindannyian tisztaban vagyunk azzal, hogy milyen veszélyeket rejt magdban, ha egy
arverésen ugy licitalunk, hogy nincs egy pontosan meghatarozott ,kilépési pontunk”. Ha
nem tudunk ellendllni a kisértésnek, és elragad minket a hév, végil tdbbet fizetlink, mint
amennyit megengedhetiink magunknak. Ugyanez a kockazat rejlik a targyaldsi helyzetekben
is: ha nincsenek egyértelmlien meghatarozott korlatok, vagy ha azok mesterségesen
alacsonyak, senki sem vesz réluk tudomast. Ez olyan, mintha 5 km/h-ra korlatozna a
maximalis sebességét.

Még nagyobb kockdazat rejlik abban, amikor azt hissziik, hogy egy bizonyos Ulgyfél
nélkilozhetetlen. Valahanyszor egy ilyen partner nyomast gyakorol az arakra, a szallitd
beadja a derekat, az Uzleti kapcsolat pedig eldurvul. Az ilyen helyzetekben kiildnésen fontos,
hogy meghatdrozzunk egy bizonyos ,téréspontot”. Bar az ember nem kivanja, hogy egészen
odaig fajuljanak a dolgok, a puszta tény, hogy ezt a pontot leszogeztik, megnoveli az
Onbizalmunkat. Ez pedig azt az lizenetet hordozza a masik fél szamara, hogy nem vagyunk
hajlanddk aldozattd valni.
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Egy globalis kapcsolatszervezé lgyfellink egyetlen kliense a cég forgalmanak 80 szazalékat
hozza. Annyira féltek attdl, hogy elveszitik ezt a fontos partnert, hogy mindig beletorédtek a
dijazas lecsokkentésébe. Megtanitottuk Sket arra, hogy képzeljék el a vilagot e partnerik
nélkul is. Az Uzlet kisebb lenne, de jovedelmezd. Ezeken az alapokon allva kezdtek ujra
egyezkedni a dijszabasrol, amit végul sikerilt is realis szintre hozni.

4. Legyen tisztaban azzal, hogy milyen teriileteken lehet rugalmas

Az id6 nagy része, amit az emberek a targyaldsra valé felkésziiléssel toltenek, valéjaban nem
az arra vald felkésziilés. Lényegében azt gyakoroljak, hogy miként lehet szazféleképpen
nemet mondani. Olyan ez, mint a Maginot-vonal, amit a franciak az 1930-as években huztak.
Valéjdban nem a haborura, hanem a védekezésre késziltek fel. A tdrgyalds mozgalmassagot,
rugalmassagot igényel, nem pedig megerGsitett alldasokat, amelyek mar eleve védekezének
szamitanak.

Az dltalunk javasolt felkésziilési terv pontjai kozott az egyik kulcstényez6 a megadhatd
engedmények felmérése. Gondolja végig, hogy milyen terlleteken engedheti meg maganak,
hogy engedményeket tegyen, azok milyen haszonnal jarnanak, és mit var értik cserébe. Ha
ennek tudatdban van, magabiztossaga is ndvekszik, a masik fél pedig latja, hogy On nem
védtelen.

A targyalasra valo felkészulés els6 pontjaként azt kell elterveznie, hogy mit tesz akkor, ha a
masik fél mondja ki azt, hogy nem.

5. Fontos a csapatmunka!

A golfhoz sok mindent kell tudni: beguritani a labdat a lyukba, megtanulni a kezd6itést,
kivalasztani az idealis it6t, nyesett Utést leadni stb. Ahhoz, hogy sok pontot érjink el, ezek
mindegyikében jeleskedniink kell. A tdrgyalasok soran harom szerepet kilonitink el: a
Vezet6ét, az Osszefoglaléét és a Megfigyel6ét. Mindegyikiiknek megvan a maga
készségkészlete. Mi abban segitjik hallgatdinkat, hogy ezeket a készségeket gyakoroljak és
tokéletesitsék, hogy amikor 6nalldéan targyalnak, mindegyik kitin6en tudjak hasznalni.

Azt javasoljuk, hogy egy hivatalosabb jellegl targyaldason legalabb harman vegyenek részt, és
hogy a targyalast vezetének nem feltétlenil a legid6sebb résztvevének kell lennie. Egyszer
felkérést kaptunk a legnagyobb amerikai bank vezet6 teamjétél, akik Moszkvaba késziiltek,
hogy a Szovjetuniotdl aranyat vdsaroljanak az amerikai kormany szdmdara. Méghozza 20
tonnat! Taktikai tandacsokra volt szikségik, hogy miként targyaljanak az oroszokkal. A
javaslataink kozil az egyik sikeresnek bizonyuld taktika az volt, hogy a SVP (Senior Vice
President) hagyja, hogy a tobbiek iranyitsak a targyaldst, és a tervezett harom megbeszélés
kozul az elsén ne is jelenjen meg.
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6. Ertesse meg a mondanivaléjat!
Mindannyian nagyon jél tudunk beszélni, de sokkal nehezebb masokra is odafigyeljink.
Kilénosen akkor, amikor a masik véleményével nem értiink egyet, hiszen hajlamosak
vagyunk arra, hogy ugyanazokat az érveket ismételgessik. Eddig haromszor nem jott be?
Sebaj! Prébaljuk meg még egyszer!

Az egyik technika, amit ilyen esetben tanitani szoktunk, az a masik fél néz6pontjanak
semleges hangvételli Osszefoglaldsa és elismétlése. A partner ebbdl |atja, hogy
meghallgattuk és megértettiik az érveit, tehat nincs értelme Ujra elismételni 6ket. Ezek utan
sokkal figyelmesebben hallgatja majd az On érveit.

A masik mddszer a kdzvetité alkalmazasa. Egy nemzetkdzi mobiltelefonos cég felkért minket,
hogy segitsiink nekik kijutni a zsakutcabodl, amelybe legnagyobb viszonteladdjukkal egyutt
jutottak. Mar azon a ponton voltak, hogy szoba sem alltak egymassal. Mi toltottik be a
kozbenjard szerepét, semlegességiinket megtartva mindkét féllel kommunikaltunk, és
megkerestik a k6z0os targyaldsi alap lehetGségeit.

7. Keriiljiik a kizarélagos megoldasokat!

Azt mondjak, hogy mindegy mennyi pénzed van, attél még nem leszel boldog. Sokan ugy
tekintenek a pénzre, mint minden baj orvosldjara. Lassan ndvekszik a nyereség? Vigylk fel
az arat! Eltorolték a jaratot? Adjunk az utasoknak készpénzes utalvanyt! Nem jovedelmez az
Uzlet? Csokkentsuk a felvasarldsi arat! Borzalmas volt a vacsora? Vonjak le a szdmlankbol! Ha
mindennek csak a pénzlgyi vonzatat latjuk, akkor a végén lehet, hogy mégis dragdbban
oldunk meg valamit, holott gazdasagosabb maddszer is |étezik.

Minden ajanlat mogott egy konkrét igény van. A targyald feladata, hogy megértse az igényt,
s azt a leghatékonyabb mddon igyekezzen kielégiteni. Azt is tanitjuk, hogy mindig prébaljunk
két megoldast is kidolgozni ugyanarra a problémara. A katonaknak kiképzésik soran azt
oktatjak, hogy haromféle tervik legyen céljuk elérésére. Ennek elénye, hogy az ember
rakényszerul arra, hogy gondolkoddasa eltérjen a megszokottdl. Ezzel elkeriljik a stratégia
kudarcba fulladdsat, a masik félnek pedig megadjuk a valasztas lehetdségét.

Egyszer egy nagy amerikai biztositotarsasag IT-részlegével dolgoztunk. Az volt a feladatuk,
hogy az értékesit6 személyzet szdmdra olyan szoftvermegoldasokat tervezzenek, amelyek
segitik az ligyfelek kéréseinek kezelését. Javasoltuk, hogy vezessenek be egy olyan szabalyt,
miszerint az IT-személyzet minden alkalommal legalabb kétféle megoldast kinal. Ezzel
kizartuk a pusztdn egyféle lehet6ség felkindlasanak problémajat, ami gyakran
elfogadhatatlan.

8. A targyalas kereskedési folyamat, nem lassi megadas
A foldrengésbiztos hazak rugalmasak, a merev szerkezetliek 6sszeomlanak. Ugyanez all a
targyald felekre is. A rugalmassag nem azt jelenti, hogy valamit feladnank. Egy targyalo fél
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mindig feltételeket fog szabni és az altala adott engedményekért cserébe elvdarja, hogy
megkapja amit akar. Ha On rendszeresen kikdti, hogy mi az ara a masik fél igényei
teljesitésének, akkor partnerei hamar megtanuljak, hogy On kereskedd és nem megalkuva.
Ezzel kivivja maganak a tiszteletet.

Tavaly egy multinacionalis vegyszergyartd cég ra akart minket venni, hogy csékkentsiik a
szolgdltatasaink dijat. Kilatasba helyezték, hogy ellenkez6 esetben egy konkurens
tarsasaghoz fordulnak. Mi nem adunk darengedményeket, de ajanlatunkat sikerilt vonzébba
tenni azzal, hogy felkinaltunk egy lehet8séget: eurd helyett fontban szamlazunk. Bar ezzel az
ugyfél keveset takaritott meg, mégis elfogadta az ajanlatunkat. Késébb a targyaldpartnerem
elmondta, hogy a konkurens cég a nyomds hatdsara felére csokkentette a dijszabasat.
,Targyalasi tandcsaddi mindséglikben teljesen elvesztették a hiteliiket a szememben. A
munkatarsak kézelében se akarom latni 6ket.”

»Csukd be a szemed, és kapaszkodj!” Ez rendkivil j6 taktikanak bizonyulhat a Vidamparkban
a hullamvasuton, de kozel sem olyan hasznos a kiméletlen lizleti élet terliletén. Az , egyszer
fenn, egyszer lenn” kdzhely igazsaga olyasmi, amit jé és rossz id6kben egyarant észben kell
tartanunk. Az a legjobb, ha mindig mindenre felkészuliink.

Ha az arcvonalban lév8ket kiképzés nélkil és a megfelel§ készségek hianyaban kildjuk
harcba, s elvarjuk, hogy megtegyék, amit meg kell tenniik, az nemcsak rossz Uzleti

hozzaallds, hanem rossz stratégia is. Reméljiik, hogy On ilyet soha nem tenne!

John McMillan, alapité-tulajdonos, Scotwork International



