3 LEKCJA

Wprowadzenie do negocjacji

Po przeczytaniu tego rozdziatu powinienes umieé:

e Wyjasni¢, czym sg negocjacje i jakie majg cele.

e Wymienic rodzaje negocjacji (rodzinne, gospodarcze, handlowe, pracownicze,
indywidualne, zespotowe, symetryczne, asymetryczne, krajowe,
miedzynarodowe).

e Opisa¢ modele negocjacyjne.

o \Wskazac warunki skutecznych negocjacji i sytuacje, kiedy warto je prowadzic.

e Rozpozna¢ zasady efektywnego negocjowania oraz cechy dobrego
negocjatora (komunikacja, zaufanie, kontrola emocji, odwaga, cierpliwosc).

e Zrozumie¢ znaczenie przygotowania, strategii i relacji miedzy stronami.

Negocjacje to nie tylko umiejetnosci techniczne, ale tez postawa, charakter
i osobowos¢ negocjatora. Polegajg na bezposrednim komunikowaniu sie z innymi,
obserwowaniu ich mowy ciata i dgzeniu do porozumienia, ktére prowadzi do trwatych
zmian i rozwigzan. Skuteczne negocjacje wymagajg umiejetnosci wstuchania sie
w partnera, zrozumienia jego potrzeb oraz zdolnosci do dialogu, a nie skupiania sie
wytgcznie na wtasnych oczekiwaniach.

Negocjacje oparte na sile, zastraszaniu lub szantazu dajg krotkotrwate efekty i mogag
wywota¢ rewanz. Aby osiggngc trwate rezultaty, konieczne jest zdobycie wiedzy
z psychologii, komunikacji interpersonalnej, retoryki, argumentacji oraz zasad
wywierania wptywu, a takze praktyczne stosowanie technik negocjacyjnych. Wazne sg
takze odwaga, umiejetno$¢ ryzyka, przekonujgca prezentacja wtasnych stanowisk i
zdolnosci aktorskie. Dla negocjacji miedzynarodowych istotne jest dodatkowo
poznanie ich specyfiki i uwarunkowan kulturowych (Bakalarski, 2012).
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) Negocjacje — definicje

Negocjacje sg obecne na wszystkich poziomach zycia spoteczno-gospodarczego od
poczatku dziejow i mogg dotyczy¢ spraw rodzinnych, handlowych, pracowniczych,
politycznych czy miedzynarodowych. Sg czesto uznawane za najlepszg metode
rozwigzywania konfliktow, co znajduje odzwierciedlenie zaréwno w tekstach religijnych
(Stary Testament, Koran, Talmud), jak i w praktyce biznesowe;.

Termin ,,negocjacje” pochodzi od tacinskiego negotium (,interes”) i oznacza
m.in. zajmowanie si¢ handlem, wymiane pogladéw i prowadzenie uktadow.

W literaturze anglojezycznej negocjacje definiuje sie jako prowadzenie rozméw

w celu osiggniecia porozumienia. Negocjacje sg cenione za skuteczno$¢

i efektywnos¢ — umozliwiajg wieloptaszczyznowe zrozumienie konfliktu, poznanie
motywow i intencji stron, ocene realnych szans rozwigzania sporow oraz
zapobieganie eskalacji lub ponownemu wystgpieniu konfliktu. Zazwyczaj sg tez mniej
kosztowne niz walka, zarowno pod wzgledem materialnym, jak i moralnym.

Dodatkowe cechy negocjaciji to:
» obustronna wymiana korzysci,
przydatnos¢ spoteczna,
pogtebianie relacji miedzy stronami,
trwatos¢ rezultatow,
zgodnos¢ z normami spotecznymi, prawnymi i obyczajowymi.

YV VYV

Badania nad negocjacjami majg charakter interdyscyplinarny — prowadzone sg m.in.
w ekonomii, zarzgdzaniu, socjologii, psychologii, historii, prawoznawstwie, teorii gier,
teorii podejmowania decyzji i politologii. Kazda dziedzina koncentruje sie na innym
aspekcie procesu negocjacyjnego, a potgczenie roznych perspektyw pozwala na
petniejsze zrozumienie istoty negocjacji. W literaturze mozna tez spotkac definicje,
ktére podkreslajg, ze negocjacje sg zaréwno procesem, jak i sztukg prowadzenia
rozméw, majgcym na celu osiggniecie porozumienia korzystnego dla obu stron
(Stupinska, 2018).
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W literaturze pojecie to jest definiowane jako proces komunikacji i wymiany
argumentow miedzy stronami, ktérego celem jest osiggniecie porozumienia lub
uzgodnien w sytuacjach konfliktu intereséw.
Rézni autorzy podkreslajg podobne elementy:

» Swiadomos$¢ czesciowej wspolnoty interesow,

» istnienie zarbwno wspolnych, jak i sprzecznych celdw,

» dazenie do kompromisu lub korzystnego rozwigzania konfliktu.

Wspolne cechy negocjacji to:

Wspodlnos¢ intereséw — istniejg obszary, w ktorych interesy
stron pokrywaja sie.

Sprzecznos¢ interesow — wystepujg tez roznice i konflikty
miedzy oczekiwaniami stron.

Postrzeganie konfliktu — strony sg Swiadome rozbieznosci
i chcg je rozwigzac poprzez dialog.

opracowanie wlasne na podstawie zrédia: Roszkowska, 2011.

Punktem wyjs$cia negocjacji sg odmienne cele i oczekiwania, ktore poprzez wymiane
ustepstw mogg prowadzi¢ do wspdlnych rozstrzygnie¢. W procesie tym istotne jest
takze odnalezienie punktu wspodlnego, ktéry zacheca do wspotpracy i zmiany
nastawienia stron. Negocjacje nie zawsze sg wskazane — ich skutecznos¢ zalezy od
momentu, okolicznosci i gotowosci uczestnikow do rozmow (Roszkowska, 2011).

Negocjacje — dwustronny proces komunikowania sie, ktérego
celem jest osiggniecie porozumienia z innymi, gdy niektére
z naszych interesow sg wspolne, a inne sprzeczne i obie strony
chcg uzyskac porozumienie.
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Aby negocjacje miaty sens i mogty zakonczyc sie sukcesem, muszg byc¢ spetnione
trzy podstawowe warunki.

Po pierwsze, miedzy stronami musi istnieC obszar wspélnych intereséw, czyli
elementy, w ktérych ich potrzeby lub cele sie pokrywaja.

Po drugie, uczestnicy negocjacji muszg chcie¢ dojs¢é do porozumienia — bez
gotowosci do wspotpracy i minimalnej otwartosci na kompromis rozmowy nie majg

C> szans powodzenia.

C> Po trzecie, wynik negocjacji powinien byé wart czasu i wysitku, jakie trzeba
witozy¢ w caty proces.

Jesli perswazja nie przyniosta rezultatu, a nie ma zadnych wspolnych intereséw lub
druga strona nie wykazuje checi porozumienia, negocjacje stajg sie stratg czasu
i lepiej z nich zrezygnowac.

Negocjowaé warto wtedy, gdy:

e Proby perswazji zostaty wyczerpane i nie przynoszg efektu.

e Miedzy stronami istniejg obszary wspaolnych intereséw, a druga strona rowniez
dgzy do porozumienia.

¢ Potencjalne korzysci z negocjacji uzasadniajg czas i wysitek potrzebny do ich
przeprowadzenia.

e Osoby biorgce udziat w rozmowach posiadajg upowaznienia do podjecia
ostatecznej decyzji, co umozliwia realne ustalenie i domknigcie porozumienia
(Jaskiewicz, 2014).

:> Istota negocjacji — przeglad definicji

Negocjacje sg ztozonym i wieloznacznym procesem, co wida¢ w roznych definicjach
formutowanych przez wielu autorow. Mimo rozbieznos$ci uje¢, wiekszos¢é opracowan
podkresla kilka wspolnych elementéw: udziat co najmniej dwoch stron, istnienie
zarowno interesow wspolnych, jak i sprzecznych, wzajemng zaleznos¢ stron oraz
przekonanie, ze negocjacje sg najlepszym sposobem osiggniecia porozumienia.
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Szerokie ujecia negocjacji, reprezentowane m.in. przez G. |. Nierenberga czy
Z. Neckiego, definiujg je jako kazdg rozmowe prowadzgcg do uzgodnien lub wymiany
pogladéw w celu znalezienia wspolnego stanowiska. W tych koncepcjach negocjacje
obejmujg szeroki zakres ludzkich interakcji i majg bardzo ogdlny charakter.

Waskie ujecia, jak np. u Alana Flowera, koncentrujg sie na negocjacjach jako procesie
interakcji miedzy stronami o rozbieznych interesach, ktore probujg zblizy¢ stanowiska
poprzez argumentacje i perswazje. W takim podejsciu podkresla sie warunki
konieczne do negocjowania: wspotzaleznos¢ stron, gotowos¢ do rozmdw, posiadanie
realnej sity przetargowej oraz przekonanie, ze negocjacje sg lepsze niz alternatywne
sposoby rozwigzywania konfliktow.

Autorzy tacy jak Rubin i Brown opisujg negocjacje jako proces emocjonalno-
poznawczy, obejmujgcy ocene sytuacji, formutowanie propozycji, zgtaszanie
kontrpropozycji i dgzenie do sekwencyjnego wypracowania wspolnego rozwigzania.

W literaturze wskazuje sie, ze negocjacje sg podejmowane, gdy strony dostrzegajg
zaréwno konflikt interesow (bez ktérego nie bytoby ,0 czym” negocjowac), jak
i wspolne elementy, ktére umozliwiajg dialog (bez ktérych nie bytoby ,po co”
negocjowac). Istotne jest tez wzajemne przekonanie, ze dialog przyniesie obustronne
korzysci, a brak porozumienia lub walka bytyby mniej korzystne.

Do czynnikdbw sprzyjajgcych podjeciu negocjacji nalezg: gotowos¢ stron do
wspoOtpracy, zaufanie, rownowaga sit, kompetencje decyzyjne oraz swiadomos$c¢
korzysci. Z kolei przeszkodami mogg by¢: brak zaufania, znikome szanse na
porozumienie, nadmierne emocje czy niska sita przetargowa.

Podsumowujgc, negocjacje mozna rozumieC jako proces komunikowania sie
miedzy stronami o czesciowo zgodnych i czesciowo sprzecznych interesach,
ktéry ma prowadzi¢ do rozwigzania konfliktu lub uzyskania satysfakcjonujgcego
wszystkich porozumienia (Roszkowska, 2011).
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Czynniki sprzyjajgce podjeciu negocjacji oraz
sktaniajgce do odstgpienia od rozméw

Proces podjecia decyzji o rozpoczeciu negocjacji zalezy od wielu uwarunkowan, ktore
mogg zwiekszac szanse na osiggniecie porozumienia lub przeciwnie — wskazywac, ze
prowadzenie rozméw bedzie nieskuteczne bgdz niekorzystne. Do najwazniejszych
czynnikow sprzyjajgcych podjeciu negocjacji naleza:

Czynniki sprzyjajgce rozpoczeciu negocjaciji:

istnienie wspolnej ptaszczyzny porozumienia, obejmujgcej przynajmniej
czesciowg zgodnos¢ intereséw, potrzeb, norm czy wartosci;

konieczno$¢ wspotdziatania obu stron w celu rozwigzania sporu lub
osiggniecia wspodlnego celu;

gotowos¢ uczestnikdw do wspolnego poszukiwania porozumienia i zawarcia
umowy;

wzajemne zaufanie oraz che¢ utrzymania dobrych relacj;

duza sita przetargowa lub réwnowaga sit miedzy partnerami;

przekonanie, ze negocjacje mogg przyniesc korzysci obu stronom;
wystarczajgce kompetencje decyzyjne pozwalajgce na podejmowanie
wigzgcych uzgodnien;

odpowiednie merytoryczne i organizacyjne przygotowanie do procesu
negocjacyjnego;

umiejetnos¢ panowania nad emocjami, sprzyjajgca racjonalnemu prowadzeniu
rozmow.

Czynniki sktaniajace do odstgpienia od negocjacji:

brak wspdlnej ptaszczyzny porozumienia, wynikajgcy z catkowitej rozbieznosci
intereséw, norm czy wartosci;

brak koniecznosci wspotdziatania stron w celu rozwigzania problemu;

nieche¢ jednej ze stron do podjecia rozmow lub brak gotowosci do
poszukiwania kompromisu;

brak zaufania do partnera negocjacyjnego;
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e Dbrak potrzeby utrzymywania relacji z drugg strona;

e niska sita przetargowa jednej ze stron;

o dostepnosc alternatywnych sposobéw zaspokojenia potrzeb,
niewymagajgcych negocjacij;

o brak kompetencji niezbednych do prowadzenia rozméw lub podejmowania
decyzji;

e niewystarczajgce przygotowanie do negocjacji;

« nadmierne emocjonalne zaangazowanie, ktére moze ograniczac racjonalng
ocene sytuacji (Roszkowska, 2011).

Negocjacje mogg przybierac rézne formy w zaleznos$ci od celu, kontekstu, uczestnikéw
czy relacji miedzy stronami. W literaturze przedmiotu podkresla sie, ze ich klasyfikacja
nie jest jednoznaczna, a przyjete podziaty wynikajg zazwyczaj
z okreslonego kryterium analitycznego. Podziat negocjacji moze opieraé sie na wielu
zmiennych zwigzanych zaréwno z charakterem rozmdw, jak i warunkami ich
prowadzenia. Ponizej najczesciej stosowane kryteria typologii negocjacji, obejmujgce
m.in. przedmiot rozmow, podmiot negocjacji, relacje miedzy stronami, postawe
negocjatorow oraz zasieg oddziatywania.

1. Przedmiot rozmoéw

Pracownicze —

Handlowe — dotyczg
ustalen zwigzanych

z transakcja, np. ceny,
warunkoéw zakupu lub

sprzedazy.

obejmujg kwestie
wynagrodzenia,
awansu, zakresu
obowigzkow i warunkow

Polityczne — odnosza
sie do intereséw
panstwa, organizacji
politycznych lub relacji
miedzy instytucjami.

zatrudnienia.

Spoteczne — dotycza
dobra spotecznosci,
grup interesu,

Inne — np. negocjacje
wojskowe, sgdowe,

organizacji medyczne.
i obywateli.
opracowanie wlasne na podstawie zrodia: Stupinska, 2018.
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2. Podmiot rozmoéow

e Indywidualne (dwustronne) — prowadzone przez pojedyncze osoby
reprezentujgce odmienne podmioty. Zwykle szybkie i dotyczg mniej ztozonych
zagadnien.

o Zbiorowe (zespotowe) — obejmujg negocjacje wieloetapowe, prowadzone
przez grupy przedstawicieli, czesto ekspertéw. Stosowane w sprawach
bardziej ztozonych i kosztownych.

3. Relacje miedzy stronami

Asymetryczne — jedna ze
stron posiada wyzszy
status, wieksza wiadze lub
przewage negocjacyjna.

Symetryczne — strony
maijg zblizony status,
wplyw i site negocjacyjna.

opracowanie wlasne na podstawie zrodia: Stupinska, 2018.

4. Postawa negocjatoréow

« Aktywne — negocjator czynnie uczestniczy w kazdym etapie negocjacji,
inicjuje dziatania i strategie.

« Pasywne — negocjator przyjmuje postawe bierng, reaguje, a nie inicjuje —
zwykle wynika to ze strategii lub braku przygotowania.
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5. Zasieg oddzialywania

Krajowe — prowadzone w obrebie jednego panstwa.

Miedzynarodowe — obejmujg przedstawicieli roznych kultur
| panstw, czesto realizowane w roznych lokalizacjach
i wymagajace dostosowania do réznic kulturowych .

opracowanie wlasne na podstawie zrodia: Stupinska, 2018.

) Podstawowe zasady negocjacji

Skuteczne negocjacje to takie, w ktdrych obie strony odczuwaja satysfakcje,
osiggajac sytuacje win—-win. Aby byto to mozliwe, negocjatorzy kierujg sie dwiema
kluczowymi zasadami:

priorytetem consensusem

Zasada priorytetu polega na tym, ze negocjator stawia na pierwszym miejscu dobro
partnera, wierzgc, ze prawdziwy sukces wynika ze wspoOtpracy, a nie
z jednostronnego zwyciestwa. Nie jest to altruizm, lecz swiadomos¢, ze trwate
porozumienie mozna osiggngc¢ tylko wtedy, gdy obie strony czujg, ze ich interesy
zostaly uwzglednione. Ta zasada czesto stoi w sprzecznosci z powszechnym
przekonaniem, ze celem negocjacji jest maksymalizacja wiasnych korzysci.
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Zasada consensusu zaktada dgzenie do rozwigzania, ktére w petni wykorzystuje
potencjat obu stron. W przeciwienstwie do kompromisu, ktéry oznacza wzajemne
ustepstwa i rezygnacje z czesci korzysci, consensus poszukuje takiej opcji, ktéra daje
stronom jak najwiecej. Profesjonalni negocjatorzy tworzg nowe, kreatywne
i skuteczne mozliwosci, aby zwiekszy¢ pule dostepnych korzysci i osiggng¢ optymalny
rezultat.

Oprécz tych dwoéch zasad, skuteczne negocjowanie opiera sie na kilku dodatkowych
regutach:

e Oddziel ludzi od problemu — nie mieszaj emocji i relacji z przedmiotem
sporu; dbaj o atmosfere wspotpracy.

o Koncentruj sie na zadaniach, nie na pogladach — analizuj fakty i cele,
zamiast angazowac sie w spory swiatopoglgdowe.

e Poszukaj wielu mozliwych rozwigzan przed rozpoczeciem rozmoéw — im
wiecej opcji, tym wieksza szansa na rozwigzanie korzystne dla obu stron.

o Skup sie na interesach, a nie stanowiskach — ustal, jakie potrzeby stojg za
zgdaniami stron, zamiast trzymac sie sztywno poczgtkowych deklaraciji.

e Badz gotow na modyfikacje — elastycznos¢ zwieksza szanse na osiggniecie
lepszego wyniku.

« Domagaj sie mierzalnych i obiektywnych kryteriéw — ustalenia oparte na
faktach i standardach minimalizujg ryzyko nieporozumien i utatwiajg wdrozenie
porozumienia (Jaskiewicz, 2014).
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) Rodzaje negocjaciji

W zaleznosci od tego, jaki cel przy$wieca negocjatorom, mogg oni prowadzic
rozmowy w rozny sposob. Najczesciej wyrdznia sie trzy modele negocjacyjne:

—EALELY

mm zeczowy

1. Model twardy

e Model twardy zaktada dgzenie do maksymalnego przeforsowania wiasnych
intereséw, czesto kosztem drugiej strony. Negocjatorzy stosujgcy ten styl
koncentrujg sie na demonstracji sity, nie szukajg kompromiséw, a wynik
traktujg jak gre o sumie zerowej: jedna strona wygrywa, druga przegrywa.
Model ten bywa skuteczny tylko wtedy, gdy negocjujgcy ma wyrazng przewage
i wie, ze druga strona nie ma realnych alternatyw poza przyjeciem jego
warunkow.

2. Model miekki

« W modelu miekkim najwazniejsze jest utrzymanie dobrych relacji miedzy
stronami. Rozwigzanie problemu ma byc¢ osiggniete w sposob delikatny, bez
wywierania presji i bez narazania drugiej strony na utrate twarzy. Negocjatorzy
sg sktonni do duzych ustepstw, byle tylko zachowac pozytywne stosunki
i unikng¢ konfliktu.

Model ten sprawdza sie w relacjach dtugoterminowych, jednak moze
prowadzi¢ do nierownowagi, jesli jedna strona wykorzystuje ustepliwosé

drugiej.
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3. Model rzeczowy (Harwardzki Model Negocjaciji)

¢ Negocjacje rzeczowe zaktadajg podejscie wygrany/wygrany. Skupiajg sie na
interesach, a nie stanowiskach, na obiektywnych kryteriach, a nie emocjach.
Strony wspdlnie poszukujg rozwigzania, ktére przyniesie korzysci obu
podmiotom.
To model najbardziej rekomendowany w nowoczesnym podejsciu do
negocjacji, poniewaz tgczy skutecznos¢ z budowaniem trwatych, partnerskich
relacji (Jaskiewicz, 2014).

Negocjacje to naturalna czes¢ zachowan interpersonalnych. Mogg dotyczy¢ niemal
kazdej dziedziny zycia, dlatego klasyfikuje sie je wedtug réznych kryteriow, m.in.
przedmiotu rozmoéw, podmiotdw negocjujgcych, relacji miedzy stronami, stylu czy
zasiegu rozmow.

I. Negocjacje ze wzgledu na przedmiot rozmoéw

W zaleznosci od tego, czego dotyczg rozmowy, rodzinne gospodarcze
wyrdézniamy m.in.:

1. Negocjacje rodzinne

Dotyczg codziennych spraw zycia rodzinnego, np.
podziatu obowigzkow czy zasad funkcjonowania
domu. Ich celem jest znalezienie rozwigzania
satysfakcjonujgcego wszystkich cztonkéw rodziny.

handlowe pracownicze

2. Negocjacje gospodarcze

Prowadzone w warunkach gospodarki rynkowej, silnie powigzane z globalizacjg
i konkurencjg. Wynikajg z réznorodnosci interesow podmiotow gospodarczych
i potrzeby korzystania z ograniczonych zasobdw.
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Obejmuja:

e negocjacje dotyczace calej gospodarki — strategie rozwoju, polityke
gospodarcza,

e hegocjacje branzowe — miedzy pracodawcami, pracownikami i rzgdem,

e negocjacje miedzy przedsiebiorstwami — zwigzane z konkurencja,
technologig, dostepem do surowcow.

Sfery negocjacji gospodarczych:

« produkcja — wymiana bogactw, surowcow, technologii,
« konsumpcja — wymiana towarow i ustug,
e praca - warunki zatrudnienia, ptaca, rozwoj zawodowy.

3. Negocjacje handlowe

Dotyczg kupna i sprzedazy, przede wszystkim warunkéw finansowych. Ich efektem
jest podpisanie umowy. Kluczowe sg: techniki sprzedazy, zdolnosc¢ targowania sie,
unikanie impasu i walka z konkurencja.

4. Negocjacje pracownicze
Wystepujg w relacji pracodawca—pracownik. Mogg by¢:

« indywidualne — np. ustalanie warunkéw pracy, ocena naruszenia praw,
e zbiorowe — prowadzone przez zwigzki zawodowe, dotyczg warunkéw pracy,
ptac, bezpieczenstwa, szkolen, restrukturyzaciji.

Negocjacje zbiorowe majg wymiar:

e merytoryczny — rozwigzywanie problemow,

e prawny — zgodnosc¢ z procedurami i regulacjami,

« komunikacyjny — budowanie zaufania i wspotpracy,
e polityczny — mogg wzmacniac¢ lub ostabia¢ rzady.

KOMITET F Sl i
R, DO SPRAW Obywatelskich
#== | POZYTKU NIW A

PUBLICZNEGO e e \ '

SFINANSOWANO ZE SRODKOW NARODOWEGO INSTYTUTU WOLNOSCI - CENTRUM

ROZWOJU SPOLECZENSTWA OBYWATELSKIEGO W RAMACH RZADOWEGO PROGRAMU
ROZWOJU ORGANIZACJI OBYWATELSKICH NA LATA 2018-2030 PROO



Wynikiem negocjacji zbiorowych sg uktady zbiorowe pracy, ktdre majg moc prawng
i regulujg prawa oraz obowigzki stron.

Il. Negocjacje ze wzgledu na podmiot rozmow:

1. Negocjacje indywidualne . .
indywidualne

Prowadzone przez jedng osobe. Ich cechy:

« szybkie podejmowanie decyzj, zespo’fowe

e jednoosobowa odpowiedzialnos¢,
« brak koniecznosci konsultowania dziatan,
e wymagajg wysokich kompetenciji, odpornosci psychicznej i znajomosci tematu.

2. Negocjacje zespotowe
Prowadzone przez grupe negocjatorow o okreslonych rolach. Zalety:

e réznorodnos¢ kompetencii,

e zbiorowa analiza sytuaciji,

e Mmniejsze obcigzenie poszczegodinych osob,

e mozliwo$¢ delegowania pracy na grupy robocze.

W sktad zespotu mogg wchodzié:

« gtébwny negocjator — kieruje rozmowami,

« decydent — zatwierdza ostateczne decyzje,

e rzecznik — podsumowuje przebieg negocjacji, czasem informuje media,
o obserwatorzy — analizujg zgodnos¢ dziatan ze strategig,

« protokolant — dokumentuje przebieg rozmow,

o eksperci merytoryczni — udzielajg porad,

« specijalisci wieloaspektowi — np. prawnik, marketingowiec,

e inni doradcy — zgodnie ze strategia.

Ryzyko: mozliwos¢ nieporozumien wewnatrz zespotu.
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lll. Negocjacje ze wzgledu na relacje miedzy stronami

1. Negocjacje symetryczne

symetryczne
Prowadzone miedzy stronami o podobnym statusie lub sile
przetargowej. Charakteryzujg sie wiekszg réwnowagg i wiekszg
gotowoscig do partnerskich rozwigzan.

2. Negocjacje asymetryczne

asymetryczne

Wystepujg, gdy jedna strona ma wyraznie wiekszg przewage —
prawng, finansowg, organizacyjng lub decyzyjng. Moze to
wptywac na kierunek rozméw oraz zakres mozliwych ustepstw.

IV. Negocjacje ze wzgledu na zasieg oddziatywania

O O

KRAJOWE MIEDZYNARODOWE

1. Negocjacje krajowe

Prowadzone na rynku wewnetrznym, uwzgledniajg
lokalne przepisy, kulture, polityke oraz specyfike
krajowych relacji biznesowych.

2. Negocjacje miedzynarodowe

Obejmujg wspotprace podmiotdw z roznych krajow. Sg bardziej ztozone ze wzgledu
na:

e roznice kulturowe,

o odmienne systemy prawne,

e bariery jezykowe,

« rbézne standardy biznesowe i spoteczne (Roszkowska, 2011).
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Kryterium Rodzaj negocjaciji Opis
podziatu
1. Przedmiot Negocjacje Dotyczg codziennych spraw i decyzji
rozmow rodzinne rodzinnych; celem jest satysfakcja
wszystkich stron.
Negocjacje Obejmujg obszary produkciji,
gospodarcze konsumpciji i pracy; wynikajg
z réznorodnosci interesow podmiotow
rynku.
Negocjacje Skupiajg sie na warunkach kupna
handlowe i sprzedazy; zwigzane ze sprzedazg
i konkurencja.
Negocjacje Indywidualne lub zbiorowe rozmowy
pracownicze o warunkach pracy, ptacach, rozwoju
i zasadach zatrudnienia.
2. Podmiot Negocjacje Prowadzone przez jedng osobe;
rozmow indywidualne szybkie decyzje, petna
odpowiedzialnos¢, wymagajg duzych
umiejetnosci.
Negocjacje Prowadzone przez grupe; podziat rol,
zespotowe szeroka analiza problemu; ryzyko
wewnetrznych nieporozumien.
3. Relacje Negocjacje Strony majg podobng pozycije i site
miedzy stronami symetryczne przetargowa; sprzyjajg partnerstwu.
Negocjacje Jedna strona ma wyrazng przewage
asymetryczne (prawng, ekonomiczng, organizacyjng).

4. Zasieg
oddzialywania
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Negocjacje krajowe

Negocjacje
miedzynarodowe

Prowadzone w obrebie jednego
panstwa; opierajg sie na lokalnych
normach.

Obejmujg podmioty z réoznych krajow;
uwzgledniajg réznice kulturowe,
prawne i jezykowe.

opracowanie wiasne na podstawie zrédta: Roszkowska, 2011.
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) Cechy dobrego negocjatora

1. Sprawna komunikacja
Dobry negocjator:

e zna siebie, swoje emocje i styl komunikacji,

o potrafi dostosowac jezyk do rozméwcy,

e MOWi w sposob jasny i zrozumiaty,

e uzywa komunikatow ,,JA”, nie oskarza i nie ocenia,

e umie przyznac sie do btedu,

e jest szczery — mowi prawde (choC nie zawsze catg),

potrafi wykorzystac réznice zdan do pogtebienia zrozumienia konfliktu.

2. Dopasowanie — werbalne i niewerbalne
Dzieki dopasowaniu negocjator buduje atmosfere porozumienia:

« dopasowanie werbalne — uzywanie stow, tempa mowienia i struktury jezyka
podobnej do rozmowcy,

« odzwierciedlenie niewerbalne — subtelne ,lustro”: postura, gesty, tempo
mowienia, mimika, rytm oddechu.

Odzwierciedlenie dziata tylko wtedy, gdy jest niewidoczne i niemeczace — nie
moze wyglgdaé na ,matpowanie”.

3. Umiejetnosé¢ radzenia sobie z potrzebg bycia lubianym
Dobry negocjator:
e dagzy do dobrej atmosfery, ale nie rezygnuje z wlasnych celéw, aby zyska¢
sympatie,

« potrafi rozpoznaé¢ manipulacje oparte na presji emocjonainej,
e ma poczucie wtasnej wartosci, co chroni go przed presja.
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4. Zdolnos¢ budowania zaufania
Zaufanie rodzi sie wtedy, gdy istnieje ryzyko. Negocjator:

« potrafi podejmowaé decyzje mimo niepewnosci,

e rozumie, ze zaufanie jest waznym elementem relacji,

o potrafi madrze przypominaé o udzielonych przystugach (bez manipulacji),
e rozumie zjawisko ,zanikania wdziecznosci”.

5. Gotowos¢ do podejmowania ryzyka
Ryzyko jest wpisane w negocjacje. Negocjator:

« potrafi dziataC mimo braku petnej informaciji,
e nie boi sie powiedziec: ,chce wiecej”,
e rozumie, ze odmowa jest naturalng czescig procesu.

6. Kontrola emociji
Dobry negocjator:

e Wyraza emocje, ale zawsze w sposob kontrolowany,

e uzywa emocji jako narzedzia (np. zdziwienie, zaskoczenie),
e nie pozwala, by rozmoéwca wyprowadzit go z rownowagi,

e potrafi panowac nad swoim ,ego”.

7. Odwaga
Odwaga jest potrzebna, aby:

e poznac siebie i swoje ograniczenia,

e zadawac pytania,

e prosic o to, czego naprawde sie chce,

o stawia¢ wymagania,

e Wwyj$¢ poza strefe komfortu,

e zachowac wiasne stanowisko mimo presji.
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8. Cierpliwos¢é

Jedna z kluczowych cech negocjatora:

rozumie, ze negocjacje to proces, ktéry moze trwac,
potrafi czekac, nie ulega presji czasu,
zwraca uwage na szczegoty (miejsce spotkania, ustawienie foteli, dystans

fizyczny),

potrafi spokojnie reagowac na ,marudzenie” i drobiazgowos¢ drugiej strony.

9. Swiadomosé znaczenia przestrzeni i ustawienia

Negocjator wie, ze:

uktad miejsca wptywa na dynamike rozmowy,

pozycje siedzenia mogg by¢: konfrontacyjne, partnerskie lub wspotpracujgce,
dystans fizyczny wptywa na komfort rozmowy,

warunki otoczenia mogg wspierac¢ lub utrudnia¢ komunikacje (Roszkowska

2011).

Cecha negocjatora
Sprawna komunikacja

Dopasowanie werbalne

i niewerbalne

Radzenie sobie z potrzebg
bycia lubianym

Zdolnos¢ budowania
zaufania

Gotowos$c¢ do
podejmowania ryzyka
Kontrola emociji

Odwaga
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Kluczowe umiejetnosci / zachowania
Jasne i zrozumiate méwienie, komunikaty ,JA”,
szczerosc, wykorzystanie roznic zdan
Lustro stow, gestow, mimiki, tempa mdwienia;
subtelne odzwierciedlenie rozmowcy
Utrzymywanie wtasnych celéw, rozpoznawanie
manipulacji, poczucie wtasnej wartosci
Podejmowanie decyzji w niepewnosci,
przypominanie o przystugach bez manipulacji
Dziatanie mimo braku petnej informaciji,
zgtaszanie oczekiwan, akceptacja odmowy
Wyrazanie emocji kontrolowane, nieuleganie
prowokacjom, panowanie nad ,ego”

Poznanie siebie, zadawanie pytan, stawianie
wymagan, wyjscie poza strefe komfortu

Rzgdowy Program
Rozwoju Organizacji
Obywatelskich

ta 2018-2030
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8 Cierpliwosc¢ Wytrwatosé w procesie, zwracanie uwagi na
szczegoty, reagowanie spokojnie na trudnosci
9 Swiadomo$¢ znaczenia Wptyw uktadu miejsca i dystansu fizycznego
przestrzeni i ustawienia na komfort i dynamike rozmowy

opracowanie wtasne na podstawie zrédta: Roszkowska, 2011.

Podsumowanie

Podsumowujgc rozdziat o negocjacjach, mozna stwierdzi¢, ze skuteczne prowadzenie
rozmow wymaga zaréwno wiedzy merytorycznej, jak i odpowiednich cech osobowosci
negocjatora. Kluczowe znaczenie majg umiejetnosci komunikacyjne, zdolnos$é
stuchania, obserwacja mowy ciata, elastyczno$¢ oraz odwaga w podejmowaniu decyzji
i ryzyka.

Negocjacje oparte na wspotpracy i poszukiwaniu rozwigzan typu win—win sprzyjajg
budowaniu trwatych relacji i satysfakcji obu stron, podczas gdy dziatania agresywne
lub jednostronne przynoszg krotkotrwate efekty. Zrozumienie kontekstu,
przygotowanie do rozmow, swiadomosé wspolnych i sprzecznych intereséw oraz
stosowanie zasad consensusu i priorytetu zwiekszajg szanse na osiggniecie
korzystnych porozumien w réznych sferach 2zycia — od rodzinnych po
miedzynarodowe.
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