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7. Negocjacje zamiast kitotni

Sytuacja, w ktdrej realizacja interes6w kilku (dwu lub wiecej) stron jest trudna al-
bo niemozliwa, prowadzi do konfliktu. W zbiorowosci (grupie nieformalnej, spo-
tecznosci lokalnej czy w panistwie), ktdra chce rzadzié sie zasadami demokracji,
rézne grupy maja prawo do prezentowania i promocji wlasnych intereséw, co po-
woduje, ze konflikt staje si¢ nieuniknionym i naturalnym elementem zycia pu-
blicznego. Uczniowie poznaja rézne strategie zachowan w sytuacjach konflikto-
wych i éwicza umiejetnosci niezbedne do rozwiazywania spordw za pomoca ne-
gocjacji, a nie przez dominacje badz uleganie.

CELE LEKCJI WYNIKAJACE Z PODSTAWY PROGRAMOWE]

Uczef/Uczennica:
* uzasadnia, ze konflikt w grupie moze wynika¢ z r6znych przyczyn (sprzecz-
ne interesy, inne cele); przedstawia sposoby rozwiazywania konfliktéw oraz
analizuje ich zalety i wady — dziat I pkt 6.

PO ZAJECIACH UCZEN/UCZENNICA POTRAFI

* rozpoznaé—na przykladzie — stanowiska oraz interesy stron konfliktu

L i wskaza¢ mozliwe sposoby jego rozwiazania;

* wskazacistosowac trzy style zachowania w sytuacji konfliktowej w grupie i mie-
dzy grupami;

* wskazywac mozliwe rozwigzania sporéw dotyczacych zycia szkolnego.

| @ METODY PRACY
3@@@ * praca w grupie
(=_=1 -« pracaw parach
* miniwyklad

* rozmowa hauczajaca

* praca z tekstem

* gra symulacyjna

SRODKI DYDAKTYCZNE

* miniankieta ,Ja a konflikty”

JAK PRZEPROWADZIC ZAJECIA?

WPROWADZENIE

1.,,0 co sie klécimy?” (praca w grupach). Podziel uczniéw i uczennice na
kilkuosobowe grupy i popros, by odpowiedzieli na nastepujace pytania: O co ludzie
sie ki6ca lub spieraja? Czy spér moze by¢ pozyteczny? Popros, by zilustrowali swo-
je odpowiedzi przykladami zaréwno z zycia prywatnego, jak i publicznego (patrz:
¢wiczenie w podreczniku na s. 41). Mozesz takze zaproponowac uczniom, by wzieli
udzial w miniankiecie ,Ja i konflikty” — znajdziesz ja na stronie internetowej KOSS
online. Zwré¢ uwage, jak rézne moga by¢ reakcje ludzi na sytuacje konfliktowe. Wy-
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jasnij, ze wystepuja trzy najczesciej stosowane strategie zachowan w sytuacji kon-
fliktu: agresywne postepowanie nasilajace konflikt, unikanie konfliktu za wszelka
ceng, szukanie konstruktywnego rozwigzania. Oméw krétko trzy style rozwigzy-
wania konfliktéw (patrz: ramka w podreczniku na s. 42):

* styl twardy — twoje interesy sq najwazniejsze, interesy innych cie nie obchodza,
akceptujesz tylko twoje propozycje rozwigzania sporu;

* styl miekki — robisz wszystko, by nie wejs¢ w konflikt, a jeéli jest to niemozli-
we, zgadzasz sie na warunki, ktére stawia druga strona, nawet jeéli dzieje sie to
kosztem twoich potrzeb;

* styl negocjacyjny — dbasz o realizacje swoich potrzeb, przedstawiasz je i starasz
sie poznaé potrzeby drugiej strony, wspdlpracujesz w wymyslaniu i wyborze
konstruktywnego rozwiazania, ktére pozwoli zrealizowac wasze interesy.
Zaznacz, ze prawie wszystkie informacje i procedury przedstawione na lekcji

odnosza sie takze do konfliktéw, w ktérych stronami nie sa grupy, lecz pojedyncze
osoby, a takze do sytuacji, gdy konflikt dotyczy wiecej niz dwu stron.

ROZWINIECIE
2. ,Sprobujmy sie dogada¢” (rozmowa nauczajaca, gra symulacyjna). Zwro¢ uwage,
ze negocjacje to taki sposéb rozwiazywania konfliktow, ktory opiera sie na zasadzie
uwzgledniania intereséw wszystkich stron. Znajduje zastosowanie nie tylko w roz-
mowach migdzy partnerami handlowymi, ale takze w rozwigzywaniu konfliktow
miedzy grupami (np. pracownicy i pracodawcy, zwigzek zawodowy i pracodaw-
ca, partie polityczne dazace do utworzenia koalicji, uczniowie i dyrekcja szkoty)
czy nawet dwojgiem ludzi (np. dyrektor i pracownik, rodzic i dziecko). Zapowiedz
uczniom, ze teraz wezma udzial w symulacji negocjacji grupowych, najlepiej doty-
czacych zycia uczniéw w szkole (patrz: éwiczenie w podreczniku na s. 41-42). Poroz-
mawiaj przed lekcja z nauczycielami, przedstawicielami samorzadu szkolnego oraz
opiekunem samorzadu i zapytaj, czy kiedykolwiek w szkole spotkali sie z jakim$
konfliktem pomiedzy uczniami, uczniami a nauczycielami itp. Jedli tak, wykorzy-
staj podany przyklad podczas lekcji, wéwczas uczniowie beda mogli przecwiczy¢
nie tylko umiejetnos¢ negocjacji, ale takze zrobiag krok w kierunku rozwigzania pa-
lacego problemu.

Podziel klase na dwie grupy — mozesz to zrobi¢ w sposéb arbitralny, losowy albo
zgodnie z ich prawdziwymi preferencjami (ostatni sposéb bedzie mozliwy jedynie
woéwczas, gdy okaze sie, ze obie grupy sa tak samo liczne i ,silne”). Wybierzcie z kaz-
dej grupy po trzech przedstawicieli — gléwnych negocjatoréw. Nastepnie wyjaénij,
na czym polega konflikt. Podczas gdy uczniowie naradzaja si¢ w swoich zespotach
(maja sformulowac swoje stanowisko i spisa¢ przemawiajace za nim argumenty),
mozesz zapisaé na tablicy etapy negocjacji (znajdziesz je w serwisie KOSS online).
Pole¢, aby negocjatorzy usiedli naprzeciwko siebie i sprébowali rozwigzaé konflikt.

Wskaz lub pole¢ uczniom wybranie osoby, ktéra bedzie pelnila funkcje sekreta-
rza. Pilnuj, by uczniowie przestrzegali ustalonych wczesniej zasad, w tym kolejnosci
etapow negocjacji, szukali rozwigzania dopiero wtedy, gdy poznaja interesy drugiej
strony, formutowali, a nastepnie zapisywali na duzym arkuszu lub tablicy zaréwno
interesy wspdlne, jak i sprzeczne. Negocjacje powinny mie¢ co najmniej dwie tury:
po zapisaniu intereséw negocjatorzy spotykaja si¢ na chwile ze swoimi zespolami,
wystuchuja komentarzy czlonkéw grupy i razem z nimi zastanawiaja sie, jakie pro-
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pozycje mozna zlozy¢ drugiej stronie. Przed przyjeciem ostatecznego rozwigzania
moze by¢ potrzebna jeszcze jedna konsultacja negocjatoréw z caltym zespotem.

W przypadku gdy negocjatorom nie uda sie dojs¢ do porozumienia, przypomnij,
jakie moga by¢ tego konsekwencje. Warto ich rowniez zapyta¢, jak sie czuja w tej
sytuacji oraz co zrobiliby inaczej, by osiagna¢ porozumienie.

W omoéwieniu ¢wiczenia zwr6é¢é uwage na to, jak negocjatorzy czuli sie w cza-
sie rozméw i czy udawalo im sie przestrzegac ustalonych zasad, czy sa zadowoleni
z przebiegu i wyniku negocjacji, a moze maja poczucie, ze popelnili jakie$ bledy.

3. ,Bajka z moratem” (praca w parach). Przypomnij o tym, Ze nie zawsze stro-
nom konfliktu udaje sie dojs¢ do porozumienia. Zazwyczaj ze strata dla wszyst-
kich uczestnikéw konfliktu. Zaproponuj uczniom, by w parach opowiedzieli sobie
przedstawiong w ¢wiczeniu ,Bajka z moralem” (podrecznik, s. 42) historyjke ob-
razkowa z moraltem, zachecajaca do konstruktywnego rozwiazywania konfliktow.
Zanim zaczng opowiadanie, powinni ulozy¢ poszczegélne obrazki we wlasciwej ko-
lejnosci.
ZAKONCZENIE
4. ,Konflikty i mediacje” (praca wlasna, praca z tekstem). Popro$ uczniéw i uczenni-
ce o odczytanie tekstu ,Konflikty i mediacje” (podrecznik, s. 43—44) i zastanowienie
sie, czym sie r6znia negocjacje od mediacji. Popro$, by w zeszytach sprobowali opi-
sac role mediatora. Zapytaj, czy potrafiag poda¢ przyklady jakichs$ stynnych negocja-
¢jiimediaciji. Jesli zajdzie taka potrzeba, opowiedz im o rozmowach Okraglego Stotu
w 1989 r., podkreslajac, jakie mialy znaczenie dla przysztosci demokracji w Polsce
(patrz: tekst w ramce na s. 44).
7oyt | D. ,INegocjacje wokol nas” — praca domowa (praca wlasna). Pole¢ uczniom i uczen-
st | nicom, zeby przejrzeli gazety z ostatnich dni, obejrzeli wiadomosci telewizyjne lub
postuchali audycji radiowych, weszli na strony serwiséw internetowych i wynoto-
wali wszystkie przyklady toczacych sie w Polsce i na $wiecie negocjacji, a potem
wybrali jedna z nich i przygotowali krotka notatke wedlug schematu (patrz: éwi-
czenie w podreczniku na s. 45):

1. Jakie strony biorg udzial w negocjacji?
. Czego dotycza negocjacje?

. Jakie sa stanowiska i interesy stron?
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4. Kto reprezentuje strony?

5. Jak dlugo tocza sie negocjacje?

6. Czy byly w nich momenty przelomowe?

7. Jaki bedzie twoim zdaniem ich ostateczny rezultat?

Podkresl, ze jesli beda mieli trudnosci ze znalezieniem przykladéw w mediach,
moga opisac negocjacje znane im z historii.
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