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Il Wprowadzenie
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Il Wprowadzenie (1)

o We wspotczesnym rynku pracy w kazdym
zawodzie wymagana jest wspofpraca pomiedzy
cztonkami zespotu, badz ludzi zaangazowanych w

badanie/projekt. IELE umiejetnosci JELS
umiejetnos¢ negocjacji i zarzgdzania konfliktem
pomagajq badaczowi spotecznemu W

produktywnej interakcji.
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ll Wprowadzenie (2)

O Umiejetnosci rozwigzywania konfliktow daja
mozliwos¢ odkrycia i docenienia réznic miedzy
ludzmi i wykorzystania ich do pozytywnej i
produktywnej interakcji.
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lll Rezultaty nauczania

O Na koniec zajec, uczestnicy beda potrafili:
oZidentyfikowac¢ powody utrudnien w komunikacji
oKonstruktywnie nie zgodzic sie z czyjas opinia
ORozwingc¢ zdolnosc zarzadzania konfliktami i
umiejetnosci rozwigzywania konfliktow
ORozwing¢ zdolnosci wrazliwosci
miedzykulturowej i Swiadomosci roznorodnosci
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o Czym jest rozwigzywanie konfliktow?

oKonflikt jest zazwyczaj postrzegany jako
negatywny wptyw osobistej i zawodowej
interakcji. Ale co, jesli zdecydujemy sie skupic na
roznorodnej naturze ludzi, ktora czyni konflikt
nieuniknionym? Taki poglad moze promowac
pozytywne nastawienie —a to juz pierwszy krok w
pokonywaniu trudnosci.
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ll Fazy rozwigzywania konfliktow (1)

O Faza 1: Niezbedne jest stworzenie owocnej
atmosfery. Musisz oswoi¢ swoje emocje i ustawic
czas i miejsce, ale takze podstawowe zasady
poczatkowych krokow.

oFaza 2: Skoncentruj sie na wspaolnych
potrzebach. Zawsze pamietaj, aby ustanowic
wspolne zrozumienie podparte pozytywnymi

postawami.
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ll Fazy rozwigzywania konfliktow(2)

O Faza 3: W celu odpowiedniego odniesienia sie
do danego konfliktu, zbadaj jego powaod.

O Faza 4: Opracuj alternatywy, ktore powinny
przynies¢ nowe rozwiazania
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Zarzadzanie ztoscig oraz konstruktywne
hiezgadzanie sie

Aby réznica zdan byta konstruktywna, musi byc:
e Wwzajemny szacunek i uprzejmosc;
e nacisk na wzajemnie akceptowany
kompromis;
e rownie korzystna dla wszystkich stron;
e zawierac realistyczne ustepstwa, ktore s3
wymagane W rozwigzaniach typu win-  win.
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Odnajdywanie consensusu dzieki
hegocjacjom

O Ustalenie consensusu to idealne rozwigzanie w
handlu:

o Zakomunikuj drugiej stronie, ze uznajesz ich
priorytety,

oPamietaj o punktach widzenia kazdej ze stron,
OPotdz nacisk na wspolng ptaszczyzne,

oUnikaj wszystkiego, co cie oddziela od innych.
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Kolejne kroki odnajdywania consensusu
dzieki negocjacjom: (1)

O Faza pierwsza:

Przygotowanie: aza przygotowawcza jest
niezbedna dla wyniku negocjacji. Musisz byc
swiadomy mocnych i stabych stron drugiej strony,
a takze wykorzystania swojego podejscia.
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Kolejne kroki odnajdywania consensusu
dzieki negocjacjom: (2)

Faza druga: otwarcie

O Sposob otwierania negocjacji moze ustawic ton
catej sesji. Wyraz swoj szacunek dla drugiej strony
oraz otwartosc i optymizm w procedurze
negocjacyjnej.
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Kolejne kroki odnajdywania consensusu
lll dzieki negocjacjom: (3)

Faza trzecia targowanie sie

olstotg negocjacji jest faktyczne targowanie sie,
dlatego nalezy uwaznie stuchac, nie skupiaj sie
tylko na swojej stronie umowy. Powinienes
uwaznie stuchac tego, co mowig inni, aby zostac
poinformowanym o stanowiskach, ktore
utrzymuja wysoko, lub zaproponowac

kontrofertevv
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Kolejne kroki odnajdywania consensusu
ll dzieki negocjacjom: (4)

Faza czwarta: Zakonczenie

O To jak konczysz negocjacje jest sg rownie wazne
jak ich poczatek. Dobrym sposobem na
zakonczenie jest przedstawienie podsumowania
dotychczasowych osiggniec, podkreslenie
zarowno kwestii, ktore zostaty rozwigzane, jak i

oczekiwan uczestnikow.
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DZIEKUJEMY!




