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| ZADANIE 1. | i ,

Na podstawie informacji o zaistniatej sytuacji (Materiat pomocniczy nr 1) oraz wskazéwek do przeprowadzenia
negocjacji (Materiat pomocniczy nr 2) przeprowadZ wraz z kolega lub kolezanka negocjacje indywidualne lub
miedzy grupami w klasie — negocjacje zbiorowe.

Kolejne etapy negocjacji opisz w podanych nizej punktach.
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Materiat pomocniczy nr 1 - opis sytuacji

Na wniosek wychowawcy, po kilkakrotnym przedyskutowaniu zagadnienia, wasza klasa podjgta sig
przygotowania programu uroczystosci Dnia Edukacji Narodowej. Tymczasem wychowawca zachorowat, |
a wy nie mozecie sig miedzy soba porozumiec co do tego, jaki charakter ma mie¢ akademia — jedni maja
pomyst nieformalnej zabawy, potaczonej z wystgpem klasowego kabaretu i szkolnego zespotu rockowego,
inni chca zorganizowad bardziej tradycyjng uroczystos¢ — montaz poetycki badz wystawienie jakiej$ sztuki
teatralnej. Z dotychczasowych ustaleri nic nie wynika oprécz konfliktu, ktéry zawiazat si¢ w wyniku zderzenia
dwéch skrajnych scenariuszy. Pozostato niewiele czasu — jesli nie zdotacie si¢ porozumie¢, dyrekcja szkoty
bedzie zmuszona w po$piechu przygotowac jakas zaimprowizowang uroczystoé¢ i bedzie miata do was
stuszne pretensje.

Materiat pomocniczy nr 2 — Wskazéwki do przeprowadzenia negocjacji

Warto pamietad, ze to nie sam konflikt jest zrédtem nieporozumier i walki miedzy ludzmi, lecz sposéb
jego rozwigzywania. Sytuacje bez wyjscia okazujq sig nierzadko po prostu takimi, w ktérych zabrakto
woli osiggniecia porozumienia badZ umiejetnosci dogadania sig. Czgsto tez emocje nie pozwalajg
jasno zobaczy¢ problemu i uniemozliwiaja znalezienie dobrego rozwiazania. Nie jest to jednak fatwe,
bo przeciez gdyby sytuacja miata proste rozwigzanie, nie stataby sie zapewne zrédtem konfliktu. i

Postarajcie sig teraz przygotowac do negocjacji, to znaczy przeanalizujcie doktadnie sytuacjg — zbierzcie,
uporzadkujcie i przemyslcie przedstawione informacje. Sporzadzcie liste swoich celéw i zastanéwcie sig
nad hierarchig ich waznosci. Z osiagniecia ktérych w zadnym razie nie mozecie zrezygnowad, a ktdre sg
dla was drugorzedne? Postarajcie sig tez przewidzie¢, jakie sa cele innych grup i jak mozna je pogodzi¢

z tym, co sami zamierzacie osiagnac. Czy widzicie mozliwoé¢ kompromisu? Zapiszcie wasze pomysty —

to pomoze wam w trakcie rozmow. 3
|

Pamietajcie o podstawowych regutach negocjacji.

1. Nie traktuj drugiej strony jak wroga — oddzielaj ludzi od probleméw.

2. Skupiaj sie na prawdziwych interesach, a nie na zajmowanych w danej chwili stanowiskach.

3. Zanim zaczniesz szuka¢ odpowiedzi, poswiec sporo czasu na wiasciwe sformutowanie pytania.

4. Staraj sig znalez¢ rozwigzanie dajace korzysci obu stronom.

5. Bardzo mocno podkreslaj kazdy sukces, kazde uzgodnienie, do ktérego doszlicie w trakcie ‘g
negocjacji.
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Etapy negocjacji
1. Po co si¢ spotkali§my, czyli tematyka rozmow.

2. Precyzyjne okreslenie intereséw swoich i drugiej strony; znalezienie odpowiedzi na pytanie: , Dlaczego tego
chcemy?”. W tej fazie negocjacji wazne jest, aby wszystkie strony jasno przedstawily swoje racje i poznaty
racje oraz interesy drugiej strony.

3. Zdefiniowanie probleméw negocjacyjnych — préba znalezienia odpowiedzi na pytanie: ,Gdzie tkwi przyczyna
konfliktu?”.

4, Poszukiwanie rozwigzan. Strony przedstawiaja swoje pomysty, wspélnie je analizuja i weryfikuja. Jesli rozmo-
wy stanely w miejscu, nalezy sprébowac zastanowic sie, co stracg wszyscy uczestnicy, kiedy nie uda si¢ osia-
gnaé porozumienia. Moze tez pomoc zarzadzenie krétkiej przerwy, co pozwoli wszystkim ostudzi¢ emocje.

5. Podjecie decyzji i spisanie zawartego porozumienia.
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ZADANIE 4.

Rozwiaz krzyzéwke. Podaj, kim jest osoba, ktérej nazwe stanowi hasto krzyzéwki.

1.

Technika negocjacji polegajaca na sformulowaniu ostatecznego stanowiska z jednoczesng grozbg wycofania
sie z rozmow.

. Umiejetno$¢ wyrazania swoich uczuc i pragnien z poszanowaniem praw innych oséb.
. Jeden z rodzajéw konfliktu psychologicznego, w kiérym istnieja dwa pozadane cele o podobnym stopniu

atrakeyjnosci, jednakze zdobycie jednego z nich wyklucza zdobycie drugiego, to dazenie —

. Nazwa postawy w sytuacji konfliktu charakteryzujacej si¢ negowaniem istnienia konfliktu.
. Technika negocjacji manifestujaca sitg jednej strony, obliczona na skompromitowanie drugiej strony, to tech-

nika ataku

. Nazwa postawy w sytuacji konfliktu charakteryzujacej sie przyjeciem wspélodpowiedzialnosci.

Sytuacja, w ktérej dochodzi do sprzecznosci interesow ludzi lub grup spotecznych.

. Komunikacja miedzyludzka postugujaca si¢ stowami to komunikacja
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