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ZASTANOWMY SIE...

* Do czego moze postuzy¢ metoda negocjacji?
* Czy tylko do rozwigzywania sytuacji
konfliktowych?

* Jak postepowad, gdy chcemy przekonaé dziecko
do jakiego$ dzialania, wplynaé¢ na jego oceny,
oddziatywac na jego wybory.

* Zasady negocjacji.
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NEGOCJACJE

= To proces, w ktérym co najmniej dwie strony
poprzez komunikacje, staraja si¢ uzyskac dla
siebie korzysci, przy odmiennych stanowiskach i
interesach.
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NEGOCJACJE

= Negocjacje powinny prowadzi¢ do znalezienia
wspolnego stanowiska lezacego w przestrzeni
akceptowalnych rozwiazan, kazdej ze stron.
Proces negocjacji to proces oparty na
komunikacji.
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= Negocjujemy gdy wydajemy juz pierwszy krzyk
oznaczajacy: - Chce wracac tam gdzie byto
ciepto i przytulnie nawet nie wiemy, ale juz
wtedy wymieniamy argumenty z otoczeniem

= Dzieki negocjacjom mozemy zaspakajac swoje

potrzeby zdoby¢ to co dla nas wazne i cenne
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WARUNKI NEGOCJAC]I

= W rozmowach biorg udziat co najmniej dwie osoby,

= Odmiennoé¢ celéw i interesow dwoch stron uniemozliwia
poczatkowe porozumienie, strony zasiadajg do rozméw w
przekonaniu, Ze jest to najlepszy sposéb rozwigzywania
problemow,

= Kazda ze stron uwaza, ze istnieje pewna mozliwo$¢ przekonania tej
drugiej o koniecznosci zmiany stanowiska

= Obie strony daza do osiagniecia ostatecznego porozumienia,

= Kazda ze stron ma wtadze (rzeczywista lub pozorna) oraz wptyw

na mozliwoéci podejmowania dziatan przez druga strone.
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Trzy podstawowe sposoby prowadzenia
negocjacji:

Z pozyciji :
* Wladzy (skutek: zwycieza silniejszy-
zniszczenie, zerwanie relacji)
* Prawa( skutek: rozstrzygniecie korzystne

tylko dla jednej ze stron-urazy, poczucie
niesprawiedliwosci, oddalenie si¢ od siebie)

* Interesow ( skutek: wyjscie korzystne dla
wszystkich-szacunek, zadowolenie
satysfakcja, wspotpraca)
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W JAKICH OBSZARACH MOGE
NEGOCJOWAC Z MOIM DZIECKIEM?
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PLUSY NEGOCJAC]I

e ZACHECA DZIECKO DO WSPOLPRACY
e POZWALA UNIKNAC WIELU KONFLIKTOW

e ROZWIJA TWORCZOSC-POJAWIAJA SIE
CIEKAWE PROPOZYCJE I ROZWIAZANIA

« DZIECI MAJA SWOJ CZYNNY UDZIAL. W
USTALANIU ZASAD

« UCZY ZASAD NEGOCJACJI W ZYCIU
DOROSEYM
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PULAPKI NEGOCJAC]I

= NIE MOZNA NEGOCJOWAC WSZYSTKIEGO
SA PEWNE KWESTIE, KTORE USTALA
RODZIC, A KTORE NIE PODLEGAJA
NEGOCJACJOM

= ULEGEOSC RODZICOW WE WSZYSTKIM

= MANIPULOWANIE RODZICOW I DZIECI W
ZDOBYWANIU SWOICH CELOW

= BRAK OPANOWANIA
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RODZAJE NEGOCJAC]I

=>Twarde
=>Miekkie

=>Rzeczowe
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TWARDE

= Negocjacje twarde- negocjator twardo dazy do

przeforsowania swoich postulatow

= Jedna strona jest przegranym a druga
wygranym

= Sprawdza si¢, gdy mamy w rekawie wszystkie

atuty, a strona przeciwna nie ma alternatyw
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MIEKKIE

= Podtrzymanie dobrych stosunkéw, strona
przeciwna gotowa jest pdjs¢ na ustepstwa
byle tylko zachowaé dobre kontakty

= Rozwigzanie problemu bez urazenia drugiej

strony
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RZECZOWE czyli
HARWARDZKI MODEL NEGOCJAC]I
(HMN)

= Metoda ta sugeruje cztery najwazniejsze strategie

postepowania:
“0Oddziel ludzi od problemu,

“*Koncentruj si¢ na interesach a nie na

stanowiskach,
“*Opracuj mozliwosci korzystne dla obu stron,

“*Nalegaj na stosowanie obiektywnych kryteriow.
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JAKIM TYPEM NEGOCJATORA JESTES
TY?
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STRATEGIE NEGOCJACYJNE

* Konfrontacja

* Dostosowywanie si¢
* Unikanie

» Wspotpraca

e Kompromis

EKONOMICZNY UNIWERSYTET DZIECIECY WWW.UNIWERSYTET-DZIECIECY.PL



2013-04-18

KONFRONTACJA WSPOLPRACA

KOMPROMIS

UNIKANIE DOSTOSOWYWANIE SIE

EKONOMICZNY UNIWERSYTET DZIECIECY WWW.UNIWERSYTET-DZIECIECY.PL

KONFRONTACJA

e Mowienie, a nie stuchanie.

* Narzucanie wlasnego zdania.
* Przekonywanie.

* Wywieranie nacisku.

* Duza stanowczos¢ i zdecydowanie
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DOSTOSOWYWANIE SIE

* Przede wszystkim stuchanie i dazenie do
zrozumienia partnera.

* Podporzadkowywanie sie jego zadaniom.

* Dostosowywanie si¢ do punktu widzenia
drugiej strony.

* Uwzglednianie przede wszystkim jego
opinii, celéw, potrzeb.
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UNIKANIE

* Unikanie zajmowania si¢ konfliktem.

* Odsuwanie problemu do rozwigzania w
przysztosci.
* Zaprzeczanie istnienia roznic.

* Wycofanie sie z sytuacji konfliktowej.
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KOMPROMIS

* Dazenie do sprawiedliwego podziatu

* Wymiana ( ustepstwo za cos)

* CzeSciowe zaspokojenie potrzeb

* Poszukiwanie rozwigzania znajdujacego sie po
miedzy stanowiskami stron

* Zasada wzajemnosci ,, jak my im tak oni nam” a nie

dziatanie na rzecz osiggniecia wspdlnego celu
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WSPOLPRACA

* Gleboka analiza problemu.

* Odkrywanie i wzajemne zrozumienie

interesoOw.

* Poszukiwanie rozwiazan satysfakcjonujacych

obie strony.

e Wypracowywanie nowych,
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ZASADY NEGOCJACJI Z DZIECMI
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1. WYSLUCHA]
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WYSLUCHAJ W CALOSCI

KOMUNIKAT, DOPIERO

POTEM DOKONA]J OCENY.

PRZEDWCZESNA OCENA NIE
MA SENSU, GDYZ NIE
POSIADASZ WSZYSTKICH
INFORMAC]I
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SCHEMAT KOMUNIKACYIJINY

INFORMACJA NADANA

Nadanie
informacji

KODOWANIE 0Odbidr informacji
Wyb6r kanatu

. N DEKODOWANIE
komunikacyjnego

Interpretacja

Intencja (nadanie znaczenia)

(mysl , zamiar, emocje) \/

NADAWCA SCHEMAT ODBIORCA

KOMUNIKACYJNY NADAWCA
Interpretacja Intencja

(nadanie znaczenia) (mysl, zamiar, emocje)

Wyb6r kanatu

DEKODOWANIE komunikacyinego
Odbiér informacji ’ KODOWANIE
Nadanie
informacji
INFORMACIA ZWROTNA
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SLUCHAC

UCHO

OCzZY

NIEPODZIELNA UWAGA
SERCE

—

AR

EKONOMICZNY UNIWERSYTET DZIECIECY WWW.UNIWERSYTET-DZIECIECY.PL

2013-04-18

14



2013-04-18

Jak stuchaé, zeby dzieci do nas
mowily:

Utrzymuj kontakt wzrokowy

Nie zakladaj, ze wiesz, co powie dziecko

Zadawaj pytania wyjasniajace, ale nie zasypuj
pytaniami

Wstrzymaj sie od podejmowania
natychmiastowego dziatania

Akceptuj i nie wysmiewaj tego, co powie
dziecko
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PARAFRAZA- czyli powtarzanie
swoimi stowami tego co ktos nam
powiedziat.
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W sferze komunikacji najwieksza site
perswazji ma osoba otwarta na perswazje
innych
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BARIERY NEGOCJACYJNE

= Ktory ptak jest , bardziej ptasi”? Wrobel czy

strus?

= Ktoéra ryba jest ,bardziej rybia”? Karp czy konik

morski

= Ktoéry ssak jest , bardziej ssakiem” pies czy delfin
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> NALEZY UWAZAC NA STEREOTYPY
MYSLOWE
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2. OSTUDZ EMOCJE
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* Postaraj sie zrozumie¢ dziecko, jego uczucia i potrzeby

* Niewielka masz szanse na to, aby zmieni¢ opinie
dziecka, gdy nie wiesz na czym sie¢ ona opiera

* Nie atakuj pozycji dziecka, lecz stwoérz Kklimat
sprzyjajacy wymianie informacji, gdy dziecko nie bedzie
czulo sie zagrozone jego opor bedzie mniejszy

* Pokaz dziecku, ze zalezy ci, alby je zrozumied, ze
uznajesz mozliwoé¢ zmiany swojego zdania

* Czasem milczenie i cierpliwo$¢ sa niezbedne, kazdy ma
swoj rytm
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3. DOTRZY] DO PRAWDZIWYCH
POTRZEB DZIECKA
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* Nie koncentruj sie jedynie na tym, czego
dziecko zada- poszukaj czego naprawde
pragnie

* O ile stanowiska bywaja czesto nie do
pogodzenia, to potrzeby i niepokoje, ktére
sq ich Zrédlem, prawie zawsze mozna

pogodzi¢
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4. SPOKOJNIE PRZEDSTAW SWOJE
STANOWISKO,WYJASNIJ SWO]J
PUNKT WIDZENIA
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Moéw w pierwszej osobie,( komunikat JA)
odwotaj sie do swoich uczué, obaw i
potrzeb

Zastanow sie na czym Ci zalezy
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Pomocna tabela w oparciu o HMN

Moje potrzeby Potrzeby dziecka

Moje prawa Prawa dziecka

Moje oczekiwania Oczekiwania dziecka
Moje dopuszczalne Dopuszczalne ustepstwa
ustepstwa dziecka

Najwazniejsze co chce Najwazniejsze co chce
zyskaé zyska¢é dziecko
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5. WSPOLNIE POSZUKAJCIE
MOZLIWYCH ROZWIAZAN
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Pomocne zwroty:
Jak mys$lisz co mogloby pomoéc rozwigzac ta
sytuacje?
Ciekawa/y jestem twoich pomystow
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5. KRYTYCZNIE OCENCIE PROPOZYCJE
ROZWIAZAN 1 ZDECYDU]JCIE SIE NA
NAJLEPSZE, KOTRE ZADAWALA
OBIE STRONY
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Nie traktuj zadnego postanowienia jako
ostatecznego, niemozliwego do
zmodyfikowania,

Warto zapisa¢ koricowe postanowienia i
zastanowic sie:

Kto co wykona i kiedy, co jest potrzebne,
zeby to zrobi¢, kiedy zaczniemy itp.
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Zakoriczcie negocjacje milym akcentem np.
deserem.
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INNE TECHNIKI NEGOCJACYJNE

ZAGRANIA NISKIE I WYSOKIE
SUBIEKTYWNA WARTOSC PRZEDMIOTU NEGOCJAC]I
SIELA WYZSZA

OSTATECZNY TERMIN ZAKONCZENIA NEGOCJAC]I
SPADAJACE KROPLE

POZOROWANY ZYSK

PLASTERKI SALAMI

PODKRESLANIE KOMPETENCJI DRUGIEJ STRONY

g 4 & & 3 & 3 8 &

OSTATNI MUR
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BATNA (Best Alternative To Negotiated
Agreement)

= Czyli najlepsza alternatywa dla negocjowanego
porozumienia, czyli stawiam sobie pytanie, co
zrobimy jesli nie dogadamy sie z konkretnym

partnerem, jak inaczej zrealizujemy swoje interesy.
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Zastanow sie

* Jakie kwestie podlegaja negocjacjom w waszym domu a jakie
nie?

* Czy kazdy z domownikéw zna obowiazujace normy i zasady

* Czy stosujesz zasady komunikacji czyli dobrego dialogu

* Co cinajbardziej przeszkadza w komunikacji z Twoim
dzieckiem? Na jakie natrafiasz przeszkody?

* Jaki styl preferujesz w kwestiach spornych?
* Czy pozwalasz dziecku by¢ samodzielnym?
* Jakie zasady wspotpracy stosujesz? il

.’l
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SAMODZIELNOSC | WSPOLPRACA
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ZACHECANIE DO WSPOEPRACY

*  Opisz, co widzisz, lub przedstaw problem:
,» W kuchni jest brudna podtoga”
» Udziel informacji:
» Do kapci przykleja si¢ brud z podtogi i roznosi po
calym mieszkaniu”
» Powiedz to jednym stowem lub gestem:
,, Podtoga”
* Daj dziecku wybor:
,» Wolisz wytrze¢ podloge mokra szmatka, czy umy¢
mopem?”

* Opisz, co czujesz:
,Nie lubig, kiedy brud lepi si¢ mi si¢ do kapci”
* Napisz liscik:
» Jestem brudna i cala sie lepie. Pragne wody i Scierki.-
Podtoga w kuchni.”
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,NIE TRAC NIGDY CIERPLIWOSCI.

TO OSTATNI KLUCZ, KTORY
OTWIERA DRZWL.”
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Pomocne zwroty:

Zalezy mi...

Dla mnie jest wazne ...
Prosze....

Potrzebuje...
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DZIEKUJE ZA UWAGE I ZYCZE
POWODZENIA
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