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Jak zosta¢ dobrym negocjatorem? Metody negocjacji

Zrédto: Pixabay, domena publiczna.

Sztuka prowadzenia rozmow od zawsze zastanawiata filozofow, znawcow psychologii oraz
zwyktych ludzi. Juz Cyceron, wybitny mysliciel czaséw starozytnych, poswigcat swoje dzieta
sztuce przemawiania - retoryce. Analiza komunikowania si¢ w sposob nie tylko jasny, ale

i z nastawieniem na uzyskanie celu zajmowata tez badaczy jezyka. Wniosek jest jeden -
znajomos¢ procesu komunikacji i wykorzystanie odpowiednich metod przekazywania
informacji stanowi potezne narzedzie w kazdym aspekcie zycia cztowieka.

Twoje cele

» Dowiesz sig, czym jest negocjacja i kiedy jest stosowana.
o Poznasz techniki negocjacyjne.

» Przeanalizujesz fazy negocjacii.

» Wyjasnisz, kiedy stosowany jest dany typ negocjaciji.




Przeczytaj

Negocjacja - definicja i uzycie

Negocjacja to proces komunikowania si¢, ktorego celem jest osiggni¢cie porozumienia
miedzy uczestnikami dyskursu. Rozwigzanie konfliktu za pomocg negocjacji powinno by¢
satysfakcjonujgce dla obu stron; sztuka porozumiewania si¢ w ten sposob nie opiera sie
zatem na walce, ktora podsyca konflikt, ale na rozsadnej argumentacji i wspolnym zatozeniu
dazenia do osiggnig¢cia korzysci. Obie strony powinny skupi¢ si¢ wiec na ograniczeniu
emocjonalnych wypowiedzi, przedstawiajac rozne opinie z nalezytym szacunkiem wobec
rozmowcy.

Nalezy tez pamietac¢ o odroznieniu negocjacji od mediacji. Ten drugi rodzaj rozmowy, ktore;j
wynikiem ma by¢ porozumienie, charakteryzuje si¢ wysokim poziomem skonfliktowania
obu stron, co wymaga obecnosci bezstronnego mediatora.

Negocjacje trwale obecne sg w Zyciu prywatnym oraz zawodowym cztowieka. Wiele wspoétczesnych profesji
opiera sie na sztuce odpowiedniego komunikowania sie z drugim cztowiekiem - poczawszy od relacji
biznesowych, przez prawnicze, korczac na handlu.

Zrédto: domena publiczna.
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W zyciu prywatnym réwniez stykamy sie z sytuacjami konfliktowymi, ktére rozwigza¢ mozemy dzieki

rzeczowej dyskusji. Przyktady sytuacji, w w ktérych positkujemy sie negocjacja mozna mnozy¢ - moze to by¢
rozmowa z szefem dotyczaca podwyzki, sktadanie reklamacji, czy spor z przyjacielem.
Zrédto: domena publiczna.

Fazy negocjacji

Aby negocjacje przebiegly sprawnie, wyrdzniono cztery etapy ich prowadzenia:

Przygotowanie

Przed samym przystgpieniem do rozmowy nalezy sporzadzi¢ plan, dzi¢ki ktoremu
w jasny sposob bedziemy mogli przedstawi¢ swoje racje drugiej stronie.
Przeanalizowanie problemu pomoze w uniknieciu potknie¢ podczas stresujacych
momentow w dyskusji.

Otwarcie
Negocjacje wlasciwe

Zamkniecie

Techniki negocjacyjne

Opracowano wiele roznych metod negocjacyjnych, ktore znajdujg zastosowanie
w zaleznosci od celu wyjsciowego rozmowcow. Przyktadami popularnych technik
negocjacyjnych sa:



Absurdalna propozycja

Dosc¢ kontrowersyjna metoda oparta na ztozeniu szokujacej pr
jezeli w gre wchodzi sprzedaz - skrajnie drogo lub skrajnie tan



Presja czasu

Wykorzystywanie na rézne sposoby czasu trwania negocjacji, |
przeciwnika lub przedtuzanie rozmowy.



Niska pitka

Polega na zacheceniu oponenta na samym poczatku negocjac;ji
na zaangazowanie sie i zainteresowanie propozycja. W kolejn
przedstawia sie doprecyzowanie, ze wczesniej ztozona oferta
dodatkowych kosztow.



Nagroda w raju

Obiecanie oponentowi, ze jesli zgodzi sie na nasze propozycje
wynagrodzony w blizej nieokreslonej przysztosci.



Ostatnie zyczenie

Przedstawienie dodatkowego zadania w kohcowym momencie
negocjacji.



Pusty portfel

Pokazywanie drugiej osobie ogromnej checi dokonania zakupu
jednoczesnym podkreslaniu braku posiadania odpowiednich fu



Zmiana biegéw

Szybka zmiana tematéw dyskusji, ktéra powoduje zmeczenie i
drugiej osoby przy jednoczesnym zwiekszeniu szans na ostatec
propozycji dotyczacej jednego z podjetych tematow.



Stownik
dyskurs

dyskusja na tematy naukowe; wywod przeprowadzony na zasadzie Scisle logicznego
wnioskowania



Film

Polecenie 1

Zapoznaj sie z wyktadem doktor Agaty Haci. Przedstaw zasady dobrej negocjaciji.

Film dostepny pod adresem /preview /resource/RvecELyEQYET9

Zrédto: Englishsquare.pl sp. z 0.0., licencja: CC BY 3.0.
Nagranie filmowe odpowiada na pytanie, jak by¢ dobrym negocjatorem.



file:///preview/resource/RvecELyEQYET9

Polecenie 2

Wyjasnij, jakie znaczenie podczas negocjacji majg spokdj i odwaga.




Mapa mysli

Polecenie 1

Zapoznaj sie z mapa mysli przedstawiajaca trzy typy negocjacji. W adekwatne miejsca wpisz
nazwy: rzeczowe, twarde, miekkie. Nastepnie krétko uzasadnij swoje decyzje.

Polecenie 2

Uzupetnij mape mysli (jasnopomaranczowe kafelki) o przyktady sytuacji, w ktérych dany typ

negocjacji najbardziej sie sprawdzi.

Pofaczenie dwéch
pozostatych typow
negodjadj.

Kliknij i wpisz Kliknij i wpisz

Typy negocjacji

Negodjatorzy skupieni sa na
rozwiazaniu problemu i
wzajemnych korzysciach,
przy czym potrafia roznice Sprzyja nie tylko osiagnieciu
interesow oddzielic od kompromisu, ale i
relagji personalnej z budowaniu zaufania do

rozméwca. partnera.

Pokaz ¢wiczenia: @ () @



Cwiczenie 1 @)

Zaznacz poprawne zakonczenie zdania. Negocjacje powinny opiera¢ sie na...

emocjonalnej wypowiedzi.

byciu ustepliwym.

dazeniu do wygranej jednej ze stron.

o O O O

rozsadnej argumentacji.

Cwiczenie 2 ®

Ocen prawdziwos$¢ zdan. Zaznacz w tabeli Prawda, jesli zdanie jest prawdziwe, lub Fatsz, jesli
jest fatszywe.

Zdanie Prawda Fatsz
Negocjacje obecne sg w zyciu prywatnym i zawodowym O
cztowieka.

Nie nalezy nawigzywac¢ swobodnej rozmowy, ale od razu
przejs¢ do rzeczowej negocjacji.

Zdrowy rozsadek i powstrzymanie emocji pomogg
w konstruktywnej negocjacji.

Nie warto przygotowywac planu negocjacji; lepiej da¢
poniesc¢ sie emocjom.

O O] O] O
O] O] O] O

Spor z przyjacielem nie jest przyktadem negocjacji.



Cwiczenie 3
Jak myslisz, jaka to technika negocjacyjna? Odpowiedz uzasadnij.

( ( Jesli obnizy Pan cene produktu o 30%, obiecuje skontaktowa¢ sie
z Panem w najblizszym czasie, aby ustali¢ warunki statej wspotpracy.

Cwiczenie 4

Wyobraz sobie, iz negocjujesz z rodzicami pierwszy samotny wyjazd na festiwal muzyczny.
Woybierz trzy poznane techniki negocjacyjne, ktére wykorzystasz i podaj przyktad ich uzycia.

Cwiczenie 5 @

Sprobuj stworzy¢ wiasng definicje terminu negocjacja.




Dla nauczyciela

Autor: Maria Gnitka-Somerlik

Przedmiot: Jezyk polski

Temat: Jak zosta¢ dobrym negocjatorem? Metody negocjacji

Grupa docelowa:

Szkota ponadpodstawowa, liceum ogolnoksztatcace, technikum, zakres podstawowy

Podstawa programowa:

Zakres podstawowy

TreSci nauczania - wymagania szczegétowe

ll. Ksztatcenie jezykowe.

1. Gramatyka jezyka polskiego. Uczen:

2) rozumie zréznicowanie sktadniowe zdan wielokrotnie ztozonych, rozpoznaje ich funkcje

w tekscie i wykorzystuje je w budowie wypowiedzi o réznym charakterze;

2. Zréznicowanie jezyka. Uczen:

7) rozpoznaje stownictwo o charakterze wartosciujgcym; odrdznia stownictwo neutralne od
stownictwa o zabarwieniu emocjonalnym, oficjalne od potocznego.

3. Komunikacja jezykowa i kultura jezyka. Uczen:

2) zna pojecie aktu komunikacji jezykowej oraz jego sktadowe (komunikat, nadawca, odbiorca,
kod, kontekst, kontakt);

7) stosuje zasady etyki wypowiedzi; wartosciuje wypowiedzi jezykowe, stosujac kryteria, np.
prawda - fatsz, poprawnos¢ - niepoprawnosc;

4. Ortografia i interpunkcja. Uczen:

1) stosuje zasady ortografii i interpunkcji, w tym szczegodlnie: pisowni wielkg i matg litera, pisowni
tacznej i roztacznej partykuty nie oraz partykuty -bym, -bys, -by z réznymi cze$ciami mowy;
pisowni zakonczen -ji, -ii, -i ; zapisu przedrostkdéw roz-, bez-, wes-, wz-, ws-; pisowni przyimkow
ztozonych; pisowni noséwek ( a, e ) oraz potaczen om, on, em, en ; pisowni skrotow

i skrotowcow;

lll. Tworzenie wypowiedzi.

1. Elementy retoryki. Uczen:

1) formutuje tezy i argumenty w wypowiedzi ustnej i pisemnej przy uzyciu odpowiednich
konstrukcji sktadniowych;

2) wskazuje i rozrdznia cele perswazyjne w wypowiedzi literackiej i nieliterackiej;

3) rozumie i stosuje w tekstach retorycznych zasade kompozycyjng (np. teza, argumenty, apel,
pointa);

4) wyjasnia, w jaki sposéb uzyte srodki retoryczne (np. pytania retoryczne, wyliczenia,
wykrzyknienia, paralelizmy, powtorzenia, apostrofy, przerzutnie, inwersje) oddziatujg na



odbiorce;

5) rozrdéznia typy argumentow, w tym argumenty pozamerytoryczne (np. odwotujace sie do
litosci, niewiedzy, grozby, autorytetu, argumenty ad personam);

6) rozumie, na czym polega logika i konsekwencja toku rozumowania w wypowiedziach
argumentacyjnych i stosuje je we wtasnych tekstach;

8) rozrdznia pragmatyczny i etyczny wymiar obietnic sktadanych w tekstach reklamy;

9) rozpoznaje elementy erystyki w dyskusji oraz ocenia je pod wzgledem etycznym;

IV. Samoksztatcenie.

11. korzysta z zasobow multimedialnych, np. z: bibliotek, stownikéw on-line, wydawnictw
e-book, autorskich stron internetowych; dokonuje wyboru zrédet internetowych, uwzgledniajac
kryterium poprawnosci rzeczowej oraz krytycznie ocenia ich zawartos¢;

Ksztaltowane kompetencje kluczowe:

» kompetencje cyfrowe;

» kompetencje osobiste, spoteczne i w zakresie umiejetnosci uczenia sig;
» kompetencje obywatelskie;

o kompetencje w zakresie rozumienia i tworzenia informacij;

» kompetencje w zakresie wielojezycznosci;

» kompetencje w zakresie przedsi¢biorczosci.

Cele operacyjne. Uczen:

definiuje pojecie negocjacji i wyjasnia zakres zastosowania;

charakteryzuje techniki negocjacyjne;

rozroznia typy negocjacii;

przygotowuje negocjacje z uwzglednieniem poszczegolnych faz;
Strategie nauczania:

» konstruktywizm;
o konektywizm.

Metody i techniki nauczania:

e odwrocona klasa;

e Cwiczen przedmiotowych;
e zuzyciem komputera;

o dyskusja.

Formy pracy:

e pracaindywidualna;
e pracaw parach;
e pracaw grupach;



e praca catego zespotu klasowego.
Srodki dydaktyczne:

« komputery z gloSnikami, stuchawkami i dostepem do internetu;
» zasoby multimedialne zawarte w e-materiale;
» tablica interaktywna/tablica, pisak /kreda.

Przebieg lekcji
Faza wprowadzajaca

Nauczyciel inicjuje rozmowe na temat odroczen np. sprawdzianow, ktore udato si¢ klasie
uzyskac na réznych przedmiotach. Pyta uczniow, jakich argumentow uzywali do
przekonania nauczyciela przedmiotu, co - wedtug nich - ostatecznie zadecydowato

o korzystnym rozwigzaniu i jak nazwac ten rodzaj przedstawiania i wymiany argumentow.
Po ustaleniu, ze mamy do czynienia z negocjacja, nauczyciel prezentuje uczniom
~Wprowadzenie” do lekciji, jej cele i zapisuje temat na tablicy.

Faza realizacyjna

Nauczyciel poleca uczniom zapoznanie si¢ z trescig sekcji ,,Przeczytaj’, w tym z: definicja
negocjacji i przyktadowymi technikami negocjacyjnymi. Uczniowie poglebiajg wiedz¢ na
ten temat, zapoznajac si¢ z wyktadem dr Agaty Haci (multimedium ,Film”), i wykonuja
przyporzadkowane do medium polecenia. W nastepnym kroku rozpoczynaja prace z mapg
mysli (drugie multimedium). Wykonujg polecenia i wybrane przez nauczyciela ¢wiczenia
praktyczne.

Faza podsumowujaca

Uczniowie dobieraja pary lub tworzg grupy. Ich celem jest przygotowanie strategii
negocjacji wedtug planu:

» Przedmiot negocjacji: nauczyciel moze wspomoc prace uczniow i przygotowac liste
tematow, ktore moglyby by¢ przedmiotem negocjacji dla uczniow.

» Strony negocjacji: uczniowie musze skupic sie¢ na doborze stron o réoznych potrzebach
(np. strona oferujagca ustuge i nabywajgca ustuge).

» Sytuacje stron negocjacji: sytuacje stron negocjacji powinny by¢ wyraznie rozne.

» Fazy negocjacji: przygotowanie, otwarcie, negocjacje wiasciwe, zamkniecie.

« Techniki negocjacji: uczniowie korzystaja z zasobu e-materiatu.

Po przygotowaniu planu uczniowskie grupy lub pary prezentujg wyniki swojej pracy.
Pozostala cze$¢ klasy wskazuje na mocne i stabe strony przygotowanego planu.

Materialy dodatkowe:



e Roger Fisher, William Ury, Dochodzac do Tak: negocjowanie bez poddawania sie, tum.
R. A. Rzadca, Warszawa 2000.

» Daria Katarzyna Paryla, Skuteczne negocjacje w oparciu o wiedze, 0sobowos¢
i temperament, Opole 2013.

Wskazowki metodyczne

» Uczniowie mogg wykorzysta¢ multimedium ,Film” jako inspiracje do przygotowania
wlasnej prezentacji multimedialne;.



