4.2.1.2 Negocjacje

Zardbwno w zyciu prywatnym, jak i w dziatalno$ci organizacyjnej czgsto mamy
do czynienia z rozmaitymi konfliktami. Wiele z nich wynika z nieumiejgtnosci
przekazywania innym naszych pragnien, potrzeb i wartosci. Konflikt to spor, ktéry wynika ze
sprzeczno$ci celow, roznic pozycji, odmiennych wartosci, pogladéw, badz osobowosci, lub
tez dotyczy podziatu deficytowych zasobow. Innymi stowy konflikt wystgpuje zawsze, gdy
pojawiaja si¢ trzy przedstawione ponizej warunki:

— musza istnie¢ co najmniej dwie wyodregbnione strony,

— strony maja poczucie, ze ich interesy (warto$ci, cele) sa sprzeczne w co najmniej jednym
obszarze spraw (moga by¢ utajone),

— strony utrudniaja sobie lub uniemozliwiaja zaspokojenie tych interesow.

W takich sytuacjach wazna jest umiej¢tnos¢ negocjacji. Negocjacje to sposob, dzigki
ktéremu co najmniej dwie strony sa w stanie rozwigza¢ sporne problemy, ktore pojawity si¢
migdzy nimi. Okre$lane sa jako zwrotny proces komunikowania si¢ w celu osiagnigcia
porozumienia w sytuacji, gdy strony maja zamiar zwigza¢ si¢ wspoOlnymi relacjami lub
interesami. Celem negocjacji jest znalezienie wspolnego rozwiazania, konsensusu.

Podejmujac negocjacje pamigtaé nalezy, iz:

— negocjacje nie sa walka, ale sposobem osiggania porozumienia,

— negocjacje to poszukiwanie wspolnych ptaszczyzn: celéw, interesow, wartosci, chodzi
o ugodzenie si¢ co do wspdlnych zyskow i strat,

— negocjacje musza zaktada¢ konieczno$¢ wzajemnego zaufania — brak zaufania do
partnera, podejrzliwo$¢, prowadza do impasu 1 ztamania rozmow.

Podstawa negocjacji jest elastyczno$¢ — dazac do realizacji najwazniejszych celow

powinnismy umie¢ zrezygnowa¢ z mniej waznych dla nas kwestii. Przydatna jest, a nawet

niezbgdna w trakcie negocjacji, obecnos¢ doradcow: prawnikow, ekonomistow, ksiggowych,
lub innych ekspertéw, z ktoérych rad mozna skorzysta¢ w trakcie przerw w negocjacjach.
Negocjowanie odbywa si¢ na r6znych poziomach zycia spolecznego:

— poziom migdzyludzki — negocjacje migdzy przyjacidotmi, znajomymi, sasiadami
w sprawach kontrowersyjnych,

— poziom organizacyjny — na terenie instytucji, organizacji, itp., np. negocjowanie
w kontaktach przetozony — podwladny, negocjacje miedzy dyrekcja a zwiazkami
zawodowymi,

— poziom migdzynarodowy — negocjacje handlowe, finansowe, mi¢gdzynarodowe, migdzy
partiami, firmami.

Rodzaje negocjacji

Wyrdznia si¢ trzy rodzaje negocjacji:

1. Negocjacje twarde (pozycyjne) — polegaja na dazeniu do uzyskania przewagi, do
osiagnigcia jak najwigkszych korzys$ci. Ich uczestnicy sa nieustgpliwi w stosunku do
siebie a dalsze rozmowy uzalezniaja od np. ustgpstw drugiej strony, postuguja si¢ roznymi
formami nacisku. Wystepuja zwykle, gdy przedmiot negocjacji jest znany i1 okres$lony,
a negocjacje dotycza sposobu jego podziatu. Ich zaleta jest:

—  prostota,

— rywalizacyjny charakter dzialan,

— porozumienie tatwe w realizacji,

— nie wymagaja zaufania.

Wada z kolei:

— niemoznos$¢ znalezienia rozwiazania satysfakcjonujacego obie strony,
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