ETAPY NEGOCJACJI

Wszyscy wiedzg, Ze zgoda buduje, niezgoda rujnuje. Kiétnie z pewnoscia sg gorsze od
porozumienia. Czy jednak ptynie z tego wniosek, ze zawsze powinniSmy ze wszystkich swoich sit
starac sie osiggnac zgode? Na pewno warto sprobowacd. Zobaczy¢, czy osoba, z ktdrg sie spieramy,
bytaby sktonna przyjgé nasze argumenty, moze nawet samemu troche ustapi¢, jesli w trakcie

dyskusji dojdziemy do wniosku, ze to jednak ona ma racje. Poznaj etapy negocjacji.

1. Wypowiedzcie swoje stanowisko i wystuchajcie stanowiska drugiej strony. Sekretarz
zapisuje oba stanowiska na tablicy podzielonej na dwie czesci.

2. Zamiencie swoje stanowisko na potrzeby, czyli powiedzcie o interesach stojgcych za
tym stanowiskiem. Wystuchaijcie, jakie sg potrzeby (interesy) drugiej strony.
Podkreslicie najwazniejsze potrzeby obu stron. Sekretarz zapisuje je pod
stanowiskami.

3. Okreslcie i zapiszcie wspdlne interesy tgczace obie wasze grupy. Dosy¢ czesto
w sytuacji konfliktu wspélne interesy sg mato dostrzegalne dla obu stron, dlatego
w tym punkcie moze by¢ potrzebna pomoc nauczyciela.

4. Starajcie sie znalez¢ jak najwiecej rozwigzan sytuacji - wérdd nich moga by¢ takze
pomysty pozornie nierealistyczne, bedziecie je ocenia¢ pdzniej. Wszystkie rozwigzania
sekretarz zapisuje na tablicy.

5. Ocencie te rozwigzania i wybierzcie wspélnie najlepsze z nich. Sprawdzcie, czy spetnia
ono potrzeby obu grup, czy jest realistyczne, czy mozliwe do wprowadzenia w zycie,

czy jest konkretne i czy obie strony je
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akceptuja.

6. Spiszcie ostateczne porozumienie lub
protokot rozbieznosci, jesli nie
zdotaliscie sie porozumiec. Negocjatorzy
obu stron podajg sobie rece, klasa

nagradza ich oklaskami.

Rys. Piotr Rychel
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