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NepiecieSama parliecinasanas maksla

DZEJS KONDZERS

Kopsavilkums

SODIEN BIZNESA NOTEICOSA LOMA ir komandam un tajas
nodarbinatajiem autoritates noliedzoSajiem baby boomers un X
paaudzes parstavjiem. Tas savukart padara parliecinaSanu par
daudz nozimigaku vadibas riku neka ieprieks.

Bet, ka apgalvo autors, pret€ji izplatitajam uzskatam parlieci-
nat nav tas pats, kas pardot ideju vai iegalvot oponentiem raudzi-
ties uz lietam t3, ka jus to vélaties. Vins uzskata, ka parliecina-
§ana ir maciSanas no citiem un vienoSanas kopiga risinajuma.
ParliecinaSana tiek iedalita Cetros galvenajos elementos: veidot
uzticéSanos; pielagoties, lai rastu kopigu valodu; sniegt uzskata-
mus pieradijumus; sazinaties emocionali.

Autors apgalvo, ka uzticéSanas veidojas no diviem avotiem —
kompetences un attiecibam. Pirma ir produktu vai procesu parzi-
nasanas funkcija, otra — klausiSanas pieredze un stradasana citu
intereSu laba.

Bet pat tad, ja uzticéSanas lTmenis parliecinatajam ir augsts,
vina pozicijai ir jabat jégpilnai, vél vairak — tai jabat vérstai uz
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auditoriju. L1dz ar to parliecinatajam ir jaformulé sava pozicija, kas
atspogulotu ieguvumus no tas ikvienam, kurs tiks ietekméts.

Tad parliecinaSana vérsas pie uzskatamiem pieradijumiem, bet
tas nav vienkarsi diagrammas un tabulas. Autors atklaj, ka visefek-
tivakie parliecinataji izmanto spilgtus, dazkart pat parak spilgtus,
stastus, metaforas un piemérus, kas vinu pozicijai iedves dzivibu.

Visbeidzot, labi parliecinataji sp&j precizi sajust un reagét uz
savas auditorijas emocionalo stavokli. Dazreiz viniem tas nozime
apslapét pasiem savas emocijas, bet dazreiz — gluzi pretéji — tas
nepiecieSams pastiprinat.

ParliecinaSana var bt milzigs pozitivs speks organizacija, ta-
Cu cilvekiem ir jaizprot, ka varda ta notiek. Biezi vien parliecinasa-
na ir |oti ripigs process, kas prasa iedzilinasanos, plano$anu un
kompromisu meklésanu.

W

S 1S IR LAIKS, kad uzn€mgjiem jaapgiist smalka parliecinasanas mak-
sla. Pagajusas ir «pavélét un kontrolét» dienas, kad vaditaju ierocis
bija pavéles. Sodien biznesos galvenokart doming starpfunkcionalas
vienaudZzu komandas, kuras tiek nodarbinati autoritates noliedzos$i
baby boomers paaudzes cilveki un vinu p&cte¢i — X paaudzes parstav-
ji, kas izrada mazu toleranci pret ieprieks§ neapSaubitam autoritateém.
Elektroniska komunikacija un globalizacija ir vel vairak sagravusi
tradicionalo hierarhiju, jo idejas un cilvéki daudz brivak rote organi-
zacija, bet lémumi tiek pienemti daudz atbilstosak tirgus prasibam.
Sis fundamentalas parmainas, kas vairak neka dekadi atradas tap3a-
nas procesa, bet tagad ir parliecinosa ekonomikas dala, liek secinat,
ka Sodien darbs tiek paveikts vide€, kura cilvéki nejauta tikai «Kas
man japaveic?», bet arT «Kapéc man tas jadara?».

Lai efektivi atbildétu uz Siem jautajumiem, janem talka parlieci-
nasana. Tacu daudzi uzn@€mgji parprot parliecinasanu vai arl nepietie-
kami to izmanto. Iemesls? Parliecinasana plasi tiek uztverta ka pras-
me, ko izmanto produktu pardosana vai darfjumu slégsana. Tapat
biezi ta tiek uztverta ka vél viena manipuléSanas forma — netaisna
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un tada, no kuras biitu jaizvairas. Pilnigi noteikti parliecinasanu var
izmantot pardosana un darfjumu slég$ana, bet to var likt lieta ar1
launpratigi, lai manipul&tu ar cilvékiem. Izmantota konstruktivi un
pilnvertigi, parliecinasana aizstaj pardosanu un neved maldinasana.
Efektiva parliecinaSana nozimé sarunas un macisanas procesu, kur
parliecinatajs ved koleégus pie kopiga problémas risinajuma. Patiesi,
parliecinasana ietver cilvéku virziSanu uz tadu viedokli, kads viniem
pasreiz nav, bet ne jau ar ligSanos vai pieglaimosanos. Parliecinasa-
na ietver ripigu sagatavosanos, atbilstoSu argumentu noformulésa-
nu, spilgtu, atbalstosu liecibu sniegSanu un censanos rast korektu
emocionalu saskanu ar auditoriju.

Efektiva parliecinasana ir sarezgita un prasa laiku, bet ta var biit
daudz iedarbigaka neka «pavelet un kontrolet» vadibas modelis. Allied-
Signal izpilddirektors Lorens Bosidijs (Lawrence Bossidy) nesen teica:
«Ir pagajusas dienas, kad vargjat kliegt, lamaties un sist cilvékus, lai
panaktu labu izpildfjumu. Sodien jums ir javérsas pie viniem, palidzot
saskatit veidu, ka nokliit pie mérka, veidojot vinos uzticéSanos, ka ar1
paradot iemeslu un sniedzot palidzibu, lai tur nonaktu. Dariet to visu,
un vini izradis pretimnaksanu.» Ta vins kodoligi raksturo parliecinasa-
nu, kas Sodien vairak neka jebkad ieprieks ir biznesa lideru valoda.

Bridi apsveriet savu parliecinasanas definiciju. Ja jus esat ka vaira-
kums uznémé&ju, kurus esmu saticis (skatit $a raksta beigas Divpads-
mit vérosanas un klausiSanas gadi), jus uzskatat, ka parliecinasana ir
vienkarss process. Pirmais — jus stingri ienemat savu poziciju. Otrais —
jiis uzsverat atbalstoSos argumentus, ko papildina loti parliecinoss, ar
datiem pamatots uzskates lidzeklis. Visbeidzot — jiis nokluistat darTju-
ma veidoSanas faz€ un virzaties preti darfjuma «slégsanai». Citiem
vardiem sakot, jiis izmantojat logiku, uzstajibu un personisko entu-
ziasmu, lai citi, ka saka, uzkertos uz labas idejas. Patiesiba, sekojot
S§im procesam, varat biit pavisam drosi, ka neparliecinasiet. (Skatit $a
raksta beigas Cetri veidi, ka neparliecinat.)

Bet kada ir efektiva parliecinasana? Ta ka parliecinasana nozime
macisanos un sarunu procesu, ta ietver atklasanas, sagatavoSanas un
dialoga fazes. Lai sagatavotos parliecinat kolégus, var but nepiecie-
Sams nedélam vai pat méneSiem planot un izzinat savu auditoriju,
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ka ar1 poziciju, par kuru centisities parliecinat. Efektivi parliecinataji
pirms sarunu uzsakSanas apsver savu poziciju no visam iespgjamam
pusém. Kadas laika un naudas investicijas prasa mana pozicija salidzi-
najuma ar citam? Vai atbalstosie pieradijumi manai pozicijai nav parak
vaji? Vai ir kadas alternativas pozicijas, ko man vajadzetu izpétit?

Dialogs notiek gan pirms parliecinasanas procesa, gan ta laika.
Pirms procesa uzsaksanas efektivi parliecinataji izmanto dialogu, lai
uzzinatu vairak par savas auditorijas viedokliem, bazam, mérkiem.
Procesa laika dialogs tiek turpinats uzzinas forma, bet tas art ieva-
da sarunu fazi. Jis aicinat cilvékus diskutet, pat debatét par jiisu
pozicijas plusiem un tad sniegt atklatu atgriezenisko saikni, un pie-
davat alternativus risinajumus. Tas varétu skist loti 1éns veids, ka
sasniegt jiisu merki, bet efektiva parliecinasana nozimée parbaudit un
parskatit idejas, vienojoties ar kolégu apsvérumiem un vajadzibam.
Vislabakie parliecinataji ne vien klausas citos, bet ari pievieno savas
perspektivas kop&jam risinajumam.

Citiem vardiem sakot, parliecinaSana bieZi ietver, pat prasa rast
kompromisu. lesp&jams, tapec vairakumam efektivo parliecinataju,
Skiet, ir kada kopiga iezime — vini ir atverti un nekad nav dogmatis-
ki. Vini iesaistas parliecinasanas procesa, gatavi pielagot savus uz-
skatus un ietvert citu idejas. Interesanti piebilst, ka jau pati $1 pieeja
ir loti parliecino$a. Ja kolégi redz, ka parliecinatajs icklausas vinu
uzskatos un ir gatavs veikt izmainas, lai pielagotos vinu vajadzibam
un apsverumiem, vini klust loti atsaucigi. Vini daudz vairak uzticas
parliecinatajam un daudz veérigak ieklausas. Vini nebaidas, ka tiks
satriekti vai izmantoti. Vini redz, ka parliecinatajs pielagojas, lidz ar
to pasi daudz labpratak ziedojas. Ta ka ir tik sp€ciga dinamika, labi
parliecinataji biezi vien uzsak parliecinasanas procesu, jau sagatavo-
jusies sapratigiem kompromisiem.

Cetri butiski soli
Efektiva parliecinasana ietver Cetrus atSkirigus un biitiskus solus. Pir-

mais — efektivam parliecinatajam jaiedves uzticamiba. Otrais — vinam
janoformul@ savi mérki tada veida, lai tie saskangtu ar to cilveku mer-
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kiem, kurus vins$ grasas parliecinat. Tresais — vini nostiprina savu po-
Ziciju, izmantojot spilgtu valodu un neatvairamus pieradijumus. Un
ceturtais — vinu sazina ar auditoriju ir emocionala. Viens no visefek-
tivakajiem vaditajiem misu petijuma teica: «Vertigaka atzina, kadu
So gadu laika esmu guvis par parliecinasanu, — pozicijas paradiSanas
stratégijai jabut tikpat pardomatai ka pasas pozicijas stratégijai. Es pat
teiktu, ka pozicijas izradiSanas stratégija ir svarigaka.»

RADIT UZTICAMIBU

Viens no pirmajiem sk&rsliem, kas japarvar parliecinatajiem, — japa-
nak uzticéSanas. Parliecinatajs nevar parstavet jaunu vai pretéju vie-
dokli, ja cilveéki nemaz nevélas uzzinat, vai var uztic€ties $a individa
mérkiem un viedoklim. Sada reakcija ir saprotama. Galu gala ir riskan-
ti lauties, lai kads jiis parliecina, jo ikviena jauna iniciativa prasa laika
un resursu ieguldfjumu. Lai gan tiek uzskatits, ka parliecinatajiem ir
nepiecieSams panakt augstu uztic€Sanas Iimeni, misu petijums para-
da, ka lielaka dala vaditaju parverte So aspektu, turklat krietni.

Darba uzticiba rodas divos veidos — no kompetences un attieci-
bam. Tiek uzskatits, ka cilveki ir kompetenti, ja ieprieks izteikusi
vertigus spriedumus vai paradijusi sevi ka zinoSus un labi inform&tus
par izteiktajiem prieks§likumiem. Piem&ram, izsakot priekslikumu
par jauna produkta ideju, efektivam parliecinatajam ir japarada pilni-
ga izpratne par produktu — ta specifikaciju, mérka tirgiem, klientiem
un konkurgjosiem produktiem. Ieprieksgjie panakumi tikai nostipri-
na parliecinatagjam piemitoSo kompetenci. Vienam no loti veiksmi-
giem vaditajiem musu petijuma bija fikseta 14 gadu ilga loti efektivu
reklamas kampanu pieredze. Lidz ar to nebija nekads parsteigums,
ka vins viegli parliecindja koleégus par savu viedokli. Citam vadi-
tajam bija septinu jaunu produktu veiksmigas ievieSanas pieredze
piecu gadu perioda. Ar1 $im cilvékam bija prieksrociba, kad vajadze-
ja parliecinat kolégus atbalstit nakamo vina jauno ideju.

Raugoties no attiecibu viedokla, cilveki, kuriem ir augsts uzti-
cibas Itmenis, ir pieradijusi — un atkal tas notiek ilgaka laika pe-
rioda —, ka vinos ir verts ieklausities un vini darbojas citu interesu
laba. Vini arT nepartraukti demonstré spécigu emocionalo raksturu





