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- Czy stwierdzenie ,w biznesie jak w brydzu” , nie jest zbyt daleko idgcg analogig?

- Absolutnie nie. W brydzu i w biznesie obowigzujg podobne zasady. Taka sama jest nieubtfagalna
logika i sekwencja zdarzen. Podjete zobowigzania muszg by¢ realizowane. Konieczne jest wspdlne z
partnerem, przemyslane dziatanie. Dobre systemowe przygotowanie i staranne planowanie.
Przestrzeganie zasad fair play. A w sferze psychologii wystepujg wrecz te same motywy.

- Zacznijmy jednak od tego co podobno w biznesie jest najwazniejsze: idea, wizja. A wizja w brydzu?

- Wizja w brydzu, wizja gry, to niezwykfa umiejetnos¢, ktéra jest dana tylko najwiekszym
arcymistrzom — prawdziwym artystom, ktdrych jest niewielu. Brydzowy wizjoner potrafi spojrze¢ na
kluczowe zagadnienie, problem, z zupetnie innej perspektywy. Uzyskuje tym samym ,,nowg optyke”,
ktdra pozwala mu znalez¢ rozwigzanie. Nie mozna mysled i dziata¢ schematycznie. Tak w brydzu jak i
w biznesie. W biznesie, takim arcymistrzem, artystg ktéry ,miat idee”, ,,miat wizje” jest np. Bill Gates.

- Nie mozna podac lepszego przyktadu. Gates to przy okazji dobry brydzysta...

- Nic dziwnego. Brydz jest grg strategiczng, biznes takze jest rodzajem gry — bez watpienia
strategicznej. A Bill Gates jest wrecz entuzjastg brydza, grywa czesto przez Internet, a na zywo — jak
mowi — ,tak czesto, jak mu na to pozwala wolny czas, tj. dwa razy w roku”.

- Jest taki termin — kontrakt. W brydzu to zobowigzanie do wziecia okreslonej ilosci lew,
gwarantujacych realizacje umowy partnerskiej. Kontrakt ustala sie drogg licytacji, w ktorej
»,Sprzedajemy” wartosci swojej karty. W biznesie jest przeciez podobnie...

- Kontrakt to uktad, umowa na pismie miedzy stronami, ktérg poprzedzajg mowigc w skrdcie, analizy i
negocjacje. Negocjacje to taka biznesowa licytacja. A kontrakt optymalny? Do tego przeciez dgzymy
w obu tych dziedzinach. PdzZniej jest oczywiscie etap realizacji. A w brydzu rozgrywka. Zazwyczaj
jednak najbardziej emocjonujgca jest licytacja dwustronna, kiedy walczymy z przeciwnikiem aby
osiggnac¢ optymalny dla naszej strony kontrakt. Podobnie bywa w negocjacjach biznesowych. Jest np.
blef biznesowy i blef brydzowy. Przy stoliku brydzowym i przy stole z kontrahentami czesto podnosi
sie temperatura, pojawia sie stres buzuje testosteron. Wygrywa ten, kto potrafi zachowa¢ zimna
krew.

- Z tego co wiem, w brydzu prawie nigdy nie blefujesz. A jak jest w biznesie?

- Jedna z prostych, stusznych zasad méwi: bgdz wiarygodny. Powotuj sie na konkretne i
weryfikowalne dane. | tego sie zawsze trzymam. Inna zndéw zasada orzeka: nie bdj sie planowac
duzych zyskow, ale bgdz zawsze realistg. Zgadzam sie. To wtasnie co$ dla mnie. Lubie np. w biznesie,
ale takze w brydzu, na poczatku nie ujawniac ( nie licytowaé ) wszystkich posiadanych waloréow.

- O przyktad transakcji nie pytam, bo zapewne chroni jg tajemnica handlowa, ale podziel sie z naszymi
Czytelnikami jakims ciekawym rozdaniem.

- GraliSmy wazny mecz ligowy, a przeciwnik stawiat twarde warunki i po pierwszej potowie prowadzit.
W drugim rozdaniu po przerwie otrzymatem 19 punktéw i postanowitem, mimo ze gramy otwarciem



1 bez atu w sile 15 — 17, otworzy¢ licytacje wtasnie 1 bez atu. Pas, pas i bojowy wrdg na ostatniej rece
skontrowat. Zrekontrowatem, i po krétkiej rozgrywce wzigtem piec karnych nadrébek (dwie
zdenerwowany przeciwnik wypuscit ) zapisujgc 2760 punktéw. Nie musze chyba dodawad, ze tego

spotkania nie przegralismy.

- No tak, nie tylko brydzysci moga docenié, ze byto to niezwykte rozdanie. Kontra ,,for business”
spotkata sie z rekontra... takze , for business”. Wypada Ci tylko zyczy¢, abys podejmowat jak najwiecej
tak spektakularnie trafnych i skutecznych decyzji. W biznesie i w brydzu. Dziekuje za rozmowe.



