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Negocjacje - definicja

Negocjacje - zwrotny proces komunikowania sig w celu
Osiggniecia porozumienia w sytuacji, gdy dwie stron?/
kierujg sie pewnymi dgzeniami, z ktorych jedne sg dla nich
wspolne, a inne przeciwstawne.

Negocjacje to:

M dziatania podejmowane kazdego dnia

B proces nie zawsze uswiadomiony

M proba uzyskania tego, czego chcemy od innych

(za: Dochodzqgc do tak - Fisher, Ury, Patton, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne,
1998)
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Konflikt - definicja

Warunki konieczne do wystgpienia konfliktu interpersonalnego:

1.
2.

Wymaga uczestnictwa przynajmniej dwéch oséb

Osoby pozostajg ze sobg w kontakcie (ich dziatania sg ze sobg
powigzane, sg od siebie zalezne) - mogg wptywac:

na aktywnosc drugiej osoby

na stan psychiczny (procesy emocjonalne, poznawcze
| motywacyjne)

bezposrednio - w formie fizycznego oddziatywania

na relacje z otoczeniem drugiej osoby

3. Wptyw wywierany przez jedng z osob musi byc¢ niekorzystny dla drugiej -

a przede wszystkim - musi zosta¢ w ten sposéb zinterpretowany

(za: Konflikty interpersonalne: analiza psychologiczna - Krystyna Balawajder,

Uniwersytet Slgski, 1992)
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Potoczne podejscie do negocjacji

Charakterystyka:

M przecigganie liny

B im wiecej - tym lepie;

B druga strona to przeciwnik

B rozwigzania sitowe, wywieranie presji

Wynik:

M wygrania
B przegrana & é

B kompromis
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Potoczne podejscie do negocjacji

Ustepowanie

max.

DBANIE .
O DOBRE Kompromis

RELACIE

Unikanie Rywalizacja

min.

v

. max.
min.

DBANIE O WtASNE CELE

Podziat wg. Blake i Mouton (1985)



17.05.2025
Alternatywny model negocjacji

Wspotpraca

max.

DBANIE
O DOBRE
RELACIE

min.

v

. max.
min.

DBANIE O WtASNE CELE

Podziat wg. Blake i Mouton (1985)
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Wspotpraca

Cechy:

- realizacja wtasnych celow

- umozliwienie drugiej stronie realizacji jej celow
- wspolne opracowywanie porozumienia

7

Zastosowanie:

- kwestie istotne dla obu stron

- dtugofalowe relacje stron .
/ |\

Ograniczenie:

- czesto: koniecznos¢ posSwiecenia czasu i zaangazowania sie
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Wspotpraca - zasady

1. Podejscie do drugiej strony
2. Podejscie do meritum negocjacji/konfliktu
3. Opracowanie porozumienia

4. Obiektywne kryteria
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Przygotowanie do negocjacji/rozwigzywania
konfliktow
1. Potrzeby vs. opcje
2. BATNA
3. Mozliwe opcje
4. Argumenty

5. Techniki

6. Emocje



Dziekuje za uwage
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