RACJE
| RELACJE

Jak radzic sobie z presjg otoczenia
0raz godzic rozne interesy
| odmienne perspektywy
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Negocjacje nie sg procesem zarezerwowanym
tylko dla wybitnych dyplomatow, szefow
sprzedazy czy gorliwych rzecznikow organizacji
pracowniczych. Kazdy z nas ma z nimi do czynienia

na co dzien.
(Lewicki 2004)
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SYTUACJE PRESJI | ROZNIC PERSPEKTYW:

@# rozne interesy i perspektywy

@® rozne informacje

® r6zne osobowosci

@ rozne swiatopoglady i wartosci

@ wptywy w podejmowaniu waznych decyzji
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Empatyczny

Skoncentrowany nc

ziataniu

)zybko podejmuje decyzje
Dynamiczny
Niecierpliwy
Zadaniowy
Skoncentrowany na osiagnie
celu

Zdetermmm*la ny
wyzwania

Spontaniczn‘

Towarzyski

Entuzjastyczny

Rozmowny

Swobodny
Zaangazowa
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rozne osobowosci
| sSposob, w jaki
postrzegamy

rzeczywistosc



“Doprowadzmy to
do konca!”

“Zrobmy to “Zrébmy to

poprawnie!”

“Zrébmy to
ostroznie!”

“Zrébmy to

spokojnie!” “Zrobmy to razem!”

“Zrobmy to
zgodnie!”
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CEL:

Postawienie na swoim
Brak zaufania

Naciski na ustepstwa
Konfrontacje

Grozby

Okopywanie sie na swoim
stanowisku

macmillan
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RELACIJE

CEL:

Porozumienie za wszelkg cene
Ustepowanie bez warunkow
Starania by , kupi¢” drugg strone
sympatia lub manipulacja
Starania by znalez¢ mozliwosci
S ENIERIENG
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, Traktuj ludzi miekko,
a problemy i sprawy twardo”



STANOWISKA STRON

Whe'd look
own hedt |

it
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@ ,OPOWIESC O POMARANCZY”
@ STANOWISKA VS. POTRZEBY
@ PYTANIE KLUCZOWE: DLACZEGO?
@ WARUNKI:

Komunikacja

N ENITE
Elastycznosc

(wspotzaleznosé, czas, el.
kreatywnego rozwigzywania
problemow, zarz. emocjami)

Mary Parker Foollett
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DOMINACIA WSPOLPRACA

Y &4

ASERTYWNOSC

KOMPROMIS

UNIKANIE DOPASOWANIE SIE

INTELIGENCIJA EMOCIJONALNA
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KIEDY SIE SPRAWDZA

# kwestia lub sprawa jest dla ciebie
kluczowa

# wymagana jest szybka decyzja

# konieczne jest wprowadzenie mato
popularnych zmian

® niekorzystana decyzja drugiej strony
moze oznaczac dla ciebie straty

@ druga strona nie dysponuje wiedzg
i doswiadczeniem koniecznym
do podjecia decyzji w sprawie
technicznych rozwigzan

macmillan
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KIEDY SIE SPRAWDZA STYL: DOPASOWANIE

@ problem, czy kwestia jest istotniejsza
dla drugiej strony niz dla ciebie

@ jestes sktonny/sktonna poswiecic jakas ¥
czesc¢ swoich roszczen na okreslong
korzys¢ w przysztosci i,y

# kluczowe jest zachowanie relacji ...
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KIEDY SIE SPRAWDZA STYL KOMPROMISOWY

® konfrontacja moze wprowadzié
dysfunkcje, ktore przerastajg korzysci
wynikajgce z porozumienia

# Lkonieczny jest czas na , ostygniecie”
emocji
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KIEDY SIE SPRAWDZA STYL UNIKOWY

# kwestia, czy sprawa jest mato istotna,
trywialna

# mozliwosc¢ konfrontacji moze
wprowadzi¢ dysfunkcje, ktora
przerasta mozliwe korzysci wynikajgce
Z porozumienia

# Kkonieczny jest czas na , ostygniecie”
stron
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KIEDY SIE SPRAWDZA STYL "BAZUJACY NA
ROZWIAZYWANIU

@ nie ma jednego z gory zatozonego POBLEMU”
rozwigzania '

# strony maja rézne perspektywy, ale
majg tez wspolne cele

@ strony sg od siebie wspodtzalezne

# :adna ze stron nie ma bezposredniej
przewagi

# wazne s3g dtugoterminowe cele
REEEE
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education



® zwracaj uwage na wspolne cele

® badz przygotowana/przygotowany

® proaktywnosc — nie czekaj, dziataj, proponuj
#® poddawaj sie zasadom a nie presji

® magia jezyka ,my”

® magia jezyka ,ja” © (,uwazam”, ,proponuje”
,zachecam”)
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,Czesto mozna ustyszecd, ze ludzie zmieniajg zdanie
bez uzasadnionego powodu — lecz jesli ustyszg, ze to
co powiedzieli nie jest stuszne, czujg sie urazeni i tym
zapalczywiej trwajg przy swoim”.

M. Folta ,,Negocjowanie i mediacja w zyciu”

2\3 Efekt , TAK, ALE...”
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JEZYK ATAKU

,T0 byto/jest inaczej!”
,1ak, ale...”
,Pan nie wie o czym mowil!”

,Nie ma Pani racji”

BRI BB I

,Przeciez juz Panu mowitem, ze...”

# W takim razie moze sie pani pozegnac z..”
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JEZYK POROZUMIENIA

@ ,Chciatbym abysmy przyjrzeli sie..”
® ,Zalezy mina..”

# ,Widze, ze zalezy Panu/Pani na...
Mamy wiele ograniczen. Jak
Pan/Pani widzi to w takiej sytuacji?”

# ,Chciatbym, zebysmy...”

@ ,Sprobujmy rozwigzac to tak..”

4 | macmillan
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AGRESJA HELP
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... BEZPOSREDNIE, JASNE

| STANOWCZE wyrazenie
swoich mysli, potrzeby,
opinii lub stanowiska

w sposob respektujacy
prawa, potrzeby, opinie

| perspektywe drugiej osoby
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 TAK”
,NIE”
1”7 ZAMIAST , ALE”
,MYSLE, CZUJE, DLA MNIE..”
STRATEGIE:
WEZ CZAS: ,POTRZEBUJE CZASU, ZEBY SIE NAD TYM ZASTANOWIC”

/APROPONUJ INNE ROZWIAZANIE: , TEGO NIE MOGE,
MOGLABYM NATOMIAST..”
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ZA KAZDYM RAZEM, KIEDY
MOWISZ ,NIE” CZEMUS LUB KOMUS,

MOWISZ "TAK” CZEMUS LUB KOMUS INNEMU
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EMOCIE

» Twoim zadaniem jest

przedfuzenie momentu miedzy ,PRZESTAWIENIE ZWROTNICY”
bodzcem a reakcjg” '

BODZIEC REAKCJA LUB
- SYTUACIA, > =—p ODPOWIEDZ
INFORMACIA, DZIALANIE

KOMUNIKACIA
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1. Ja - moja perspektywa 2 .Jaw ,butach” drugiej strony

Wejscie w potozenia drugiej osoby
i odbieranie sytuacji tak, jakbys nig byt.
Wtedy to, co ty, czyli druga osoba, robi
i mowi, ma sens. Niezaleznie od tego
jak dziwne wydaje ci sie czyjes zachowanie,
to w jego potozeniu okazuje sie normalne.

Myslisz kategoriami tego, - ————>
co jest wazne dla ciebie, co
chcesz osiggnac, zdobyc.

Metoda
,TRZY POZYCIE”

3. Ja w pozycji Obserwatora

To zdolnos¢ wycofania sie
z sytuacji i doswiadczania jej
tak, jakbys byt niezaleznym

ill
macmillan obserwatorem.
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MANIPULACIE

@ DOBRY, ZtY POLICJANT:
,Ja bym Panu/Pani nieba przychylit,
ale Oni...”

® \WY7SZA INSTANCJA: ”Osobicie
Pana rozumiem, ale...”

# GROZBY

& ULTIMATUM
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,TROJKAT DRAMATYCZNY”

| -
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ZAPRZECZANIE
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Rola OFIARY — generuje

GROZBY, OCENIANIE, -
poczucie winy

ZADANIA, MORALNE OSADY

Jak sSmiesz?

)

Ja wam pokaze!

n ,Na nic nie mam wptywu”
,Jestem bezradny”

,Wszyscy sie na mnie

Jak nie, to ...

JestesScie beznadziejni! uwzieli”
Nic nie potrafisz!

Znowu nie pomyslates! WYBAWCA

To niedopuszczalne! e Daj, ja to zrobie lepiej

‘ Nie poradzga sobie beze mnie

Tak ma byc i koniec!

Musisz ... Tak bedzie dla Ciebie najlepiej
Powinienes... Czekaj, ja to zrobie

Nie rozumiem, jak mozna Musze sie tym zaj3ac, bo jak nie ja to kto
nie wiedziec..

Nie poradzg sobie bez mnie

macmillan
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DYNAMIKA TROJKATA ...
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DYNAMIKA TROJKATA ...

‘%
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DYNAMIKA TROJKATA ...

B
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JAK WYJSC Z NIESKUTECZNEGO
| SPALAJACEGO ,,TOJKATA”?

macmillan
education



Wychodzenie z roli ,,Przesladowcy”

( @ TRAKTUJ LUDZI TAK JAK SAM CHCIALBYS
)\ BYC TRAKTOWANY
‘ ‘\ # STAWIAJ] WYMAGANIA

# OKRESLAJ RAMY

k # ROZLICZAJ W OPARCIU O JASNE KRYTERIA

macmillan
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Wychodzenie z roli ,, Ofiary”

@ BIERZ ODPOWIEDZIALNOSC

# POSTAW GRANICE PRZESLADOWCY

# PODEJMUIJ DZIALANIA

@ KREUJ LEPSZA RZECZYWISTOSC

# WYRAZAJ SWOJE ZDANIE, POTRZEBY
SAMODZIELNIE

® pOSzZUKUJ ROZWIAZAN ROZWIAZU!J
PROBLEMY ...
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Wychodzenie z roli ,,Wybawcy”

@ DZIALA) TAK, ABY ZWIEKSZAC SAMODZIELNOSC INNYCH
@ PRZESTAN RATOWAC INNYCH. NATYCHMIAST!

@ POCZEKAJ, AZ USLYSZYSZ WYRAZNA PROSBE
O POMOC

@ UNIKAJ ,,OFIAR” W SWOIM OTOCZENIU
@ ZASTANOW SIE, CZY TWOJA INTERWENCJA JEST

B
K ‘ POTRZEBNA
‘ @ NAUCZ SIE ODMAWIAC
@ zACzZNI) DBAC O SWOJE POTRZEBY
1 h @ CWICZ ZDANIE: W CZYM CHCESZ ZEBYM Cl POMOGt?

@9 StUCHAJ ZAMIAST DAWAC DOBRE RADY DAWAJ INNYM
SZANSE NA ODNIESIENIE SUKCESU ..

\/
A
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Wychodzenie z roli ,,Wybawcy”

@ CZY KTOS POPROSIt?
@ CZY CHCESZ POMOC?

# CZY MASZ DO TEGO
ZASOBY/ENERGIE/CZAS/KOMPETENCJE?

@ CZY NIE ROBISZ WIECEJ NIZ 50%?

@ CZY OSOBA WYCHODZI Z TEGO SILNIEJSZA,
BARDZIEJ NIEZALEZNA?

macmillan
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DAWANIE
- - -
A ———
POZYTYWNA REALISTYCZNA

— WIZJA PRZYSZLOSCI
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DZIEKUJE ZA UWAGE

joanna.heidtman@businessdoctors.pl
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