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WPROWADZENIE

Negocjacje to termin, ktory w ostatnich latach zrobit w Polsce zawrotna kariere.
Do niedawna wydawato sie, ze jest on zastrzezony jedynie dla sSwiata wielkiej
polityki, dyplomacji i dla elit gospodarczych. Dzis juz wiadomo, Ze tak nie jest.
Negocjacje wyrastaja z sytuacji konfliktowych, ktéore mozemy rozwigzywac¢ w
rozny sposob.

Aby jednak konflikty nie przeksztalcily sie w walke, nalezy opiera¢ sie na
okreslonych zasadach. Szczegédlnie skuteczne i efektywne beda negocjacje
nastawione na wspotprace, gdyz eliminuja lub ograniczaja w znacznym stopniu
nadmierng agresje badz ulegtos¢. Trzeba przyznac, ze na co dzien uczestniczymy,
stykamy sie, badzZ jestesmy biernymi obserwatorami tych zagadnien. Nie zawsze
zdajemy sobie sprawe, ze tak naprawde prowadzimy jakie$s negocjacje.
Rozwiagzanie konfliktu, ktéry jest w naszym zasiegu, mozna uwazacC za co0S$
naturalnego. Moze to wynika¢ z obowiazku stuzbowego, zajmowanego stanowiska,
wiasnej inicjatywy, polecenia stuzbowego lub dziatalnosci publicznej tzw.
zespotéw negocjacyjnych.

Skoro, zatem negocjowanie jest niezbedne warto to robi¢ skutecznie. Wymaga to
zarOwno zrozumienia istoty ukladania sie stron oraz opanowania wielu
zwiazanych z tym procesem umiejetnosci jak i rozpoznania sytuacji, potrzeb i
zamiaréw stron w celu okreslenia mozliwosci sensownego zblizenia stanowisk i
podjecia dziatania dla przekonania drugiej strony o pozytywnej wartosci podjecia
negocjacji. W przeciwienstwie do tego co mysli wielu ludzi negocjacje nie sa
wylacznie domeng biznesmenow, politykéw czy terrorystéw. Kazdy z nas znajduje
sie czasami w sytuacji wymagajacej umiejetnosci negocjacyjnych. Dzieci negocjuja



poZniejsze pdjscie do tdzka kiedy chca obejrzec¢ film w telewizji, matzonkowie
pertraktuja w sprawie wyboru miejsca urlopu itd. Dzieki negocjacjom mozna
uzyskac¢ to czego chcemy, bez zrazania innych do siebie. Pozwalaja one
wypracowac rozwigzanie korzystne dla obu stron.

Przedmiotem pracy sa negocjacje i konflikty w organizacji. Celem pracy jest
analiza mozliwosci rozwigzywania konfliktow poprzez negocjacje. Moim zamiarem
jest ukazanie wszelkiego rodzaju technik, strategii, oraz stylow, jakie stosuje sie
do rozwigzywania réznych sporéow w stosunkach miedzyludzkich. Szczegdlnie
dzisiaj, maja one rozny zasieg, site i dynamike. Nie majac wiedzy teoretycznej
prowadzimy negocjacje na “swdéj sposob”, a wiec z réznym skutkiem, czesto
chaotycznie i nieefektywnie. Zle przygotowane negocjacje nie tylko nie rozwiaza
konfliktu lub sporu, ale moga doprowadzi¢ do ich eskalacji. Dlatego znajomosc i
stosowanie zasad w prowadzeniu negocjacji podtrzymuje kontakt z drugim
cztowiekiem, przeciwdziata manipulacji, a tym samym daje szanse dobrego
porozumienia.

Praca sktada sie z czterech czesci, w ktorych kolejno wskazuje na specyfike
konfliktu, style i metodyke prowadzenia negocjacji, istotna role komunikacji w
stosunkach miedzyludzkich, oraz fazy negocjacji w rozwigzywaniu konfliktéw.
Prace opartam o dostepna mi literature fachowa.
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