narazaja wzajemne relacje,

stanowia zagrozenie dla przysztych kontaktow,

groza ,,utrata twarzy”,

wypracowane porozumienie nie zawsze jest trwate.

Negocjacje migkkie — uczestnicy przyjmuja pozycj¢ nie przeciwnikdéw, ale partnerow,
daza do porozumienia, ufaja sobie i staraja si¢ unika¢ walki. Poszukuja takiego
rozwiazania, ktore zostanie zaakceptowane przez obie strony, aprobuja ewentualne straty
W imi¢ porozumienia.

Negocjacje rzeczowe (problemowe) — polegaja na wspdlnym rozwiazaniu problemu, ich
celem jest osiagnigcie takiego stanowiska, ktore jest rozsadne dla obu stron. Ich zaleta
jest:

mozliwos$¢ lepszych rozwiazan (tworczych, trwalych, satysfakcjonujacych obie strony),

sprzyjaja dobrym relacjom interpersonalnym,

sprzyjaja poznaniu si¢ i zrozumieniu,

utrwalaja nastawienie kooperacyjne (cenne na przysztosc).

Wady z kolei to:

wymagaja zaufania i otwartosci,

wydhuzaja negocjacje (cho¢ nie zawsze),

wymagaja wigkszych umiejgtnosci komunikacyjnych,

moga wymagac ,,dziwnych” zachowan.

Negocjacje rzeczowe stanowia realizacj¢ zalozenia, iZ negocjacje nie zawsze musza

konczy¢ sig wygrana jednej ze stron, przy jednoczesnych ustgpstwach drugiej. Najlepszym
rozwiazaniem konfliktu jest wypracowanie rozwiazania, dzigki ktéremu obie negocjujace
strony odniosa pewna korzys¢.

Style rozwigzywania konfliktow i negocjacji

Sposoby rozwiazywania konfliktoéw i prowadzenia negocjacji, sa réznorodne i wynikaja

z naszych predyspozycji lub §wiadomego wyboru najbardziej odpowiedniej w danej sytuacji
strategii. Rozréznia sig nastgpujace style:

Rywalizacje (dazenie do dominacji) — jest to dazenie do osiagnigcia korzysci za wszelka
ceng, koncentracja na realizacji wlasnych interesoéw, z ktérymi calkowicie sig
identyfikujemy. Dazymy do realizacji wlasnych celow, bez uwzgledniania celéow
i potrzeb drugiej strony. Styl ten mozna zastosowa¢ w sytuacji, gdy potrzebne jest
szybkie dzialanie, np. w sytuacji zagrozenia, czesto wykorzystywany w negocjacjach
twardych.

Przystosowanie — to koncentracja na realizacji celow lub interesow drugiej strony
1jednoczesna zgoda na niezaspokojenie wiasnych potrzeb. Charakterystyczna dla tego
stylu jest duza che¢ wspoélpracy i jednoczes$nie niska asertywnos¢, sa jednak takie
sytuacje, gdy ten styl umozliwia skuteczng realizacje celow. Styl wykorzystywany jest w
negocjacjach migkkich, gdzie strony nie wykorzystuja swojej przewagi, ale prowadza
rozmowy w przyjaznej atmosferze, sa gotowe do ustepstw, modyfikuja swoje poglady.
Unikanie — inaczej wycofanie si¢, oznacza rezygnacj¢ z wlasnych zamierzen, nie
pozwalajac jednoczes$nie na ich realizacj¢ drugiej stronie, polega na oczekiwaniu, iz
konflikt sam wygasnie. Stosujac ten styl unikamy zajmowania si¢ konfliktem, odsuwamy
problem do rozwiazania w przyszlo$ci, zaprzeczamy istnieniu réznic, wycofujemy si¢ z
sytuacji konfliktowej. Taki sposdb radzenia sobie z konfliktami charakteryzuje si¢ niskim
poziomem asertywnos$ci i brakiem checi wspodtpracy. Mozna go stosowac, gdy sprawa
jest btaha, jest inny wazniejszy problem, lub straty wynikajace z wejscia w konflikt
przewyzszaja mozliwe zyski.
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