Spotkanie V. Kreatywny dialog -
* czy istnieje potrzeba negocjacji?
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i Negocjacje — skad sie wziety?

= Byly zawsze, w rodzinie, w dyplomacji,
w handluy,

= Negocjacje naukowe: jako dyscyplina
wiedzy

= ,Dochodzac do tak”, Projekt Harwardzki

= Czy w rodzinie sie negocjuje? Czy
wypada? Negocjacje zamiast mitosci???

= ,Klaps” — wychowanie bez przemocy
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i Przypadek: kolczyk w uchu

= Sytuacja: On ze swojego pokoju
odkrzykuje sie Rodzicom, ktdrzy siedzg
w salonie (Ojciec z emocji ciggle wstaje
i siada) i odpowiadajg w miare
spokojnym tonem. Jako jedyny w klasie
nie ma kolczyka, wczesniej dato sie go
kilka razy przekonac, ze to ,gtupota”.
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:_L Interesy i argumenty(?) stron

= Interesy rodzicow w
tej konkretnej
sytuacji

m XXX

m XXX

= Interes Syna:

= Yyy
= Yyy
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Miedzy tak a nie czyli mapa
i obszardw i opcji

= Obszar 1. kto to = Obszar 3. jaki
zrobi? kolczyk?

= Opcje...sam, = Duzy, maty,
kumpel,
kosmetyczka...

Obszar 4. Kiedy
= Obszar 2. kiedy bedzie nosit?

M_je_? = Obszar 5. co w
= Opcje...jutro, za zamian?

tydzien, gdy....
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W negocjacjach nie dostaniesz
i wszystkiego, wiec ...

= Mysl i dziataj
lokalnie

= Hamuj emocje i leki

= Co nie wchodzi do
puli negocjacyjnej?

= BadzZ otwarty na
wszystkie tematy...
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W row cjacjach

i dajmy partnere nozemy dac, czyli:
s Satysfakcje z relacji Co odpowiada
Z partnerem poziomom:
= Satysfakcje z walki = Niskiemu (1- tak,0
. - nie)
» Satysfakcje ze . .
zrealizowanych . S edn/e.'mu (1,0)
interesow = Wysokiemu (1,0)
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Wi ralonaeeln. enl nariel suias, thanee

e T, CONNSNSNSSS
i.—tl's’l‘A-UﬁEP?TW (DROGA ODWROTU)

. HIERARCHIA USTEPSTW

. REGULA WZAJEMNOSCI (BRON!)

. WYTRZYMUJ SLABA PRESJIE

. WYCZU3J ZNIECIERPLIWIENIE PARTNERA

. BIERZ KONKRETY, DAWAJ OGOLNIKI

. CZAS TO TWOJ PRZYJACIEL, CELEBRUJ!

. UDANY SZOK ZAWSZE, BO KOLEIJNY GRYZ

. DAWKOWANIE USTEPSTW

. DEGRESJA USTEPSTW (MALEJACA SKALA)
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WQ na-negocjacje jako wyrdznienie

partnera i oczekuj specjalnego traktowania

= ustepstwa traktuj jako co$ przesadzonego (nie pros i
nie pytaj!!!)

= utrzymuj stalg presje (powtarzajace sie impulsy)

= 1-szg oferte traktuj jako zaproszenie, ale nigdy
ostateczng

= kwestionuj zasade wzajemnych $wiadczen

= zasade wzajemnosci traktuj asymetrycznie

= bierz teraz, dawaj potem, bierz konkrety, dawaj
0golniki

= gdy partner schodzi zbyt szybko z poczatkowej
oferty, zadaj nastepnych ustepstw
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:.L Przypadki negocjacyjne

= Skuterem za miasto pierwszy raz
= Chce nocowac u kolezanki pierwszy raz

= GTA, czyli niemoralny internet
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