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Uzasadnienie wyboru tematu

/najomosc stylow oraz technik negocjacji, to jedna z
wazniejszych umiejetnosci przydatnych nie tylko w pracy
ale takze w zyciu codziennym.

Negocjacje to skomplikowany proces ale prowadzony

skutecznie prowadzi do umozliwienia realizacji wtasnych

celow.



Il. Ogdlne cele ksztatcenia

= Stworzenie uczniom szansy na zazngjomienie
sie ze stylami i technikami negocjacii.

= |sfothym elementem readlizacji temafu |est
takze przygotowanie ucznidw do sytuad]i
zyciowych, w  ktérych niezbedna jest

ZNAjoMosC skutecznego podejmowania

decyzji.



lll. Zakres tematyczny zajeé

Definicje negocjacii

Style negocjacii

/asady efektywnej strategii negocjacji
Techniki negocjacyjne

Najczesciej popetniane btedy

tuty dobrego negocjatora

NOO TSGR

Cwiczenia



IV.Metody prowadzenia zajeé

1) Mini wyktad (w oparciu o prezentacje)
2) Materiaty poglgdowe — interaktywny film
3) Praca pod kierunkiem

4) Praca w grupie




1. Definicje negocjac;ji

Czym sq negocjacje?
Negocjacje (z tac. "negotio”, czyli sklep; "negociare”, czyli
handluje, pertraktuje, prowadze negocjacje, pertraktacje,
rozmowy handlowe) -

to k

ytuacji, gdy przeciwne strony zwigzane sg pewnymi

unikowanie sie w celu osiggniecia porozumienia w

interesami, z ktérych jedne sg wspolne, a inne przeciwne.
Polegajg na sktadaniu przez zainteresowane strony
wzajemnych propozyciji, a problem zostaje rozwigzany wtedy,

kiedy strony osiggng zgode.



1. Definicje negocjac;ji

Negocjacje to rozmowa, w ktdrej chcemy osiggnagé
konkretny cel.
Jest to kazda rozmowa,

w ktorej przynajmniej jeden z partnerow probuje ten

cel osiggnagé. Czasem wiqze sie to z probag

narzucenia swojego pomystu innym.



1. Definicje negocjac;ji

Negocjowanie to czesto jedyny sposdb, aby
ofrzymac to czego sie pragnie. Jest to sposdb

uvkltadania sie z innymi i poprawienia wzajemnych

kontaktow, umiejetnosci rozumienia ludzi.



2. Style negocjac;ji

Pie¢ podstawowych styli negocjacyjnych:

1. Konfrontacja czyli walka (rywalizacja)
Dostosowanie
Unikanie

promis

spotpraca



2. Style negocjac;ji

Konfrontacja czyli walka (rywalizacja)

To styl negocjacyjny reprezentowany przez osoby silnie
nastawione na realizacje wtasnych celow.
Charakteryzuje sie dgzeniem do zrealizowania wtasnych

interegow kosztem niezaspokojenia potrzebb drugiej strony.




2. Style negocjac;ji

Dostosowanie

Styl przeciwny do konfrontacji - nastawienie negocjatora jest
catkowicie odmienne, zalezy mu na utrzymaniu dobrych
relacji z drugqg strong. Swiadoma rezygnacja z zaspokojenia

ch poftrzeb po to, aby realizowac interesy drugiej strony

i utrzymac z nig dobre stosunki.



2. Style negocjac;ji

Unikanie

/wany tez  wycofywaniem  sie, izolacjg  ucieczkq.
Oparte jest ono na zatozeniu, ze koszty ewentualnego udziatu
W procesie rozwigzywania konfliktu byto by wieksze od korzysci

jakie dawatoby osiggniecie porozumienia..




2. Style negocjac;ji

Kompromis
Jest  to strategia posrednia pomiedzy konfrontacjq,
wspotpracg, dostosowaniem i unikaniem. Negocjator
podejmuje dziatania w kierunku znalezienia rozwigzan

satysfakcjonujgcych przynajmniej czesciowo obie strony.




2. Style negocjac;ji

Wspotpraca

Wspotpraca to w  dtuzsze] perspektywie czasowej styl o
najwiekszej skutecznosci dlatego, ze negocjator zorientowany
jest na realizacje celdow wtasnych w rownym stopniu co i

strony.

poprzez kompromis osiggniete sg rozwigzania tylko
czgsciowo zadowalajgce strony, o tyle w tym przypadku wazna

jgst dla negocjatora percepcja obustronnego zadowolenia.



3. Zasady efekiywnej strategii negocjaciji

Osiem zasad efektywnej strategii negocjacii:
Doktadnie przestudivj roznice pomiedzy twojg strategiqg |
twojego oponenta.

2. W kazdych negocjacjach sqg cele zbiezne i rozbiezne.
3. Negocjacje sq sytuacjq, co do ktérej zawsze mozesz

rzeC korzystny dla siebie wptyw.

kazdych negocjacjach sg sprawy, na ktérych mozesz

cos zyskac i takie, na ktérych mozesz cos stracic.



3. Zasady efekiywnej strategii negocjaciji

Osiem zasad efektywnej strategii negocjacii:
5. Elastycznos¢ w postepowaniu nie odnosi sie jedynie do
korzysci materialnych.

6. Sita (przewaga) jako jedyny atrybut jednej ze stron, nie
moze przyniesc takich rezultatdw jak negocjowanie.

ocjacje uzaleznione sg od wzajemnej wspotzaleznosci

stron.
Skuteczne negocjacje sg wynikiem catej serii
przystosowan i ponownych dopasowan w stanowiskach

stron.



4. Techniki negocjacyjne

Najczesciej stosowane techniki zwigzane sq z

wykorzystaniem czasu, odgrywaniem pewnych rél podczas

negocjaciji, sprawdzaniem sklonnosci drugiej strony do
czynienia ustepstw, pokazaniem skutkéw zawartego

porgzumienia oraz podwazaniem przekonan drugiej strony.




4. Techniki negocjacyjne

Techniki zwigzane z wykorzystaniem czasu

= Techniki zwigzane z odgrywaniem pewnych rol - np.
Technika  "dobry-zty facet,,

Techniki zwigzane ze zbadaniem sktonnosci drugiej strony

ienia ustepstw - np. Technika sytuaciji hipotetycznej

Techniki zwigzane z pokazaniem skutkdw porozumienia
p. Technika wskazania ewentualnych konsekwencji
echniki zwigzane z podwazeniem przekonan drugiej strony

- np. Technika wskazania przeciwnego przyktadu



4. Techniki negocjacyjne

Techniki zwigzane z wykorzystaniem czasu

Polegajg, np. Na celowym przedtuzaniu rozmow w sytuacji, gdy
drugiej stronie negocjacji zalezy na jak nagjszybszym ich
zakonczeniu. Mozna wtedy unika¢ podjecia decyzji az do

momenty, w ktdrym najprawdopodobniej nastgpi korzystna dla

iana. Mozemy, np. ZaczgcC szczegotowo analizowac

rozmiaite drobiazgi, czy poprosic 0 zmiane miejsca negocjacii.



4. Techniki negocjacyjne

Techniki zwigzane z odgrywaniem pewnych rél - np. technika

"dobry-zty facet,,:

Prowadzg one do odegrania konfliktu pomiedzy dwoma osobami

I'po te] samej stronie. Jedna z nich gra role "ztego”, @

obrego". Pierwsza stawia wygorowane zgdania, tworzgc

tym nieprzychylng i stresujgcq sytuacje, jest niemita.



4. Techniki negocjacyjne

Techniki zwigzane ze zbadaniem skionnosci drugiej strony do

czynienia ustepstw - np. technika sytuaciji hipotetycznej:

Majg na celu zbadanie sytuacji i mozliwosci, a takze sktonnosci

do ustepstw przeciwnej strony negocjacii. Zadagje sie pytania

hipotétyczne w stylu "co by byto gdybye" Mozemy, np. Zapytac,
"co by byto gdybyscie obnizyli cene o 30 proc.e"



4. Techniki negocjacyjne

Techniki zwigzane z pokazaniem skutkéw porozumienia - np.

technika wskazania ewentualnych konsekwenciji:

Polegajg na uswiadomieniu drugiej stronie ewentualnych

konsekwenciji przyjecia lub braku uzyskania porozumienia. Jezeli

jest gno niekorzystne, nalezy dac drugiej stronie odczuc, ze to

porozumienie zaszkodzitoby tez jej.



4. Techniki negocjacyjne

Techniki zwigzane z podwazeniem przekonan drugiej strony - np.

technika wskazania przeciwnego przyktadu:

Stanowisko drugiegj strony oparte jest z reguty na jej wiasnych
przekonaniach. Jesli sg one nieuzasadnione, warto umiec je podwazyc.

Pomocng moze byc¢ w takiej sytuacji wskazanie drugiej stronie przyktadu

niezgodnego z je| przekonaniami.

Mozna, np. Powiedziec, ze "w przeciwienstwie do waszego stanowiska,
aniem naszego innego klienta ta cena jest niezwykle korzystna, biorgc

pod uwage jakos¢ oferowanego produktu”.



5. Najczesciej popetnianie btedy

Rozpoczynanie rozmow bez przygotowania

2. Negocjowanie Z niewtasciwg osobq,
(ktora nie ma plenipotencji do ich prowadzenia)

3. Sztywne trzymanie sie jednego stfanowiska

(i niedostrzeganie innych mozliwosci)

kontroli nad negocjacjami

Odstgpienie od swoich celdw
ytnia troska o drugq strone (lek przed skrzywdzeniem drugie;

osoby: jest to cecha 0sdb o niskim poziomie asertywnosci).



6. Atuty dobrego negocjatora

wiedza z dziedziny, ktéra jest przedmiotem negocjacii,

2. wtasciwie dobrane do okolicznosci style i techniki
negocjacyjne,

3. wiedza z zakresu komunikaciji interpersonalnej,

kultdra i urok osobisty,

chy charakteru, takie jak: elastycznosc, otwartosc,
wytrwatose, zaangazowanie, odpowiedzialnose, rzetelnosc,

whnikliwose, inicjatywa i kreatywnosc,



6. Atuty dobrego negocjatora

Atutami dobrego negocjatora mogg takze byé nastepujace
umiejetnosci:

Umiejetnosc stuchania, koncentracji uwagi, opanowywania

emocji, unikania nieetycznych zachowan, umiejetnosc

ania sposobow rozwigzywania problemow, pracy w

znajd

zespole, umiejetnosC perswazji, zadawania adekwatnych
pytan i formutowania ich przed odpowiedziami,
acjonalnego odnoszenia sie do faktdw, doceniania
pozytywow - tego, co juz udato sie osiggngc, otwartego

wyrazenia poglgddw |  idei, unikania przesady.



7. Cwiczenia praktyczne







