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Techniki negocjacji
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Temat: Negocjacje jako sposób rozwiązywania konfliktów

1. Problemy, dyskusje, konflikty, negocjacje, rozpoznawanie i sposób rozwiązywania problemów

Są to zjawiska powszechne i naturalne (jest to konsekwencja rozwoju, globalizacji itd.)

Otóż każdy człowiek z racji przysługującej mu godności powinien dostrzec problem i poprawnie go zinterpretować. Człowiek wykształcony powinien wiedzieć jak rozwiązywać problemy. 

Problemy to sytuacje niepewności i trudności. Musi to być pytanie postawione w sposób logicznie poprawny, musi być element oryginalności . Ludzie którzy umieją dostrzegać, analizować i rozwiązywać problemy lepiej sobie radzą w życiu. Problemy mogą pozostać niezauważone jeśli nie zastosuje się odpowiednich technik do ich wykrywania. Po rozpoznaniu problemu należy nadać mu nazwę (należy go opisać, sformuować problem), potem należy zdecydować czy rozwiązać go teraz, później czy w ogóle. 
Kryteria klasyfikacji

Stopień złożoności (duża, mała itp.)

Sposób zdefiniowania (dobrze określony, źle, słabo itp.)

Ze względu na wymagania poznawcze (specyficzne itp.)

Etapy rozwiązywania problemów

1. Rozpoznanie i zdefiniowanie problemu

2. Analiza problemu

3. Opracowanie możliwych rozwiązań

4. Ocena rozwiązań

5. Realizacja wybranego rozwiązania

Umiejętności myślenia

Myślenie analityczne lub logiczne – porządkowanie porównywanie przeciwstawianie ocenianie

Myślenie kreatywne – płynność, łatwość… 

Niepowodzenie

- brak metodyczności

- brak zaangażowania

- błędna interpretacja problemu

- nieznajomość metod i technik rozwiązywania problemów

- niemożność…
Przeszkody

- postrzeganie: widzimy tylko to co chcemy zobaczyć…
- emocje…
- intelekt…
- ekspresja…
Dyskusja – ustna lub pisemna wymiana myśli między dwoma lub więcej uczestnikami, reprezentującymi rozbieżne poglądy i dążenia prowadzona w określonym porządku i zmierzająca do rozwiązania jakiegoś problemu poznawczego lub praktycznego. Jest to rodzaj współpracy między ludźmi. 

Problem występuje wtedy kiedy coś wiemy a czegoś nie wiemy i chodzi o to aby się dowiedzieć czego nie wiemy. 

Zabierając głos w dyskusji należy:

- pamiętać o wstępie w którym nawiązuje się do wystąpienia poprzednika, określić własne stanowisko podac przyczyny i rozwiązania, można podac przykład, zakończenie czyli powtórzenie swoich poglądów 

- nie daj się wyprowadzić z równowagi

- należy zachować postawę wyrozumiałości i łagodności (tym bardziej jak jesteśmy atakowani)

- dobrze wykorzystywać humor z umiarem

- trzeba okazywać zrozumienie dla rozżalonych mówców
- nigdy nie czuj się obrażony przez głupca 

Konflikt – powstaje wtedy kiedy w pewnym miejscu i czasie ujawnione zostały kolidujące ze sobą tendencje niezgodne cele, sprzeczne interesy. 

Kierowanie konfliktami - sprawowanie kontroli nad nim tak by nie stał się on destrukcyjny

Zarządzanie przez konflikt – świadome działanie które polga na świadomym podtrzymywaniu konfliktu po to by uaktywnić działalność stron biorących udział w tym konflikcie. Jest to jednak działanie wymagające duże umiejętności. 

Konflikt :

- nic nie widze na rysunku – wziąć od kogoś mniej ślepego

NIE POTRZEBNE WIKŁANIE SIĘ W KONFLIKT JEST GŁUPOTĄ

MUSISZ ZMIENIAĆ POTENCJALNE KONFLIKTY W OKAZJE

NIE MOŻESZ SZCZĘDZIĆ SIŁ W UNIKANIU KONFLIKTU

Negocjacje to sekwencje działań (ofert i ustępstw) obu stron dla osiągnięcia wspólnego stanowiska sytuacji wyjściowych rozbieżności interesów. Są one wzajemnym przekonywaniem się do modyfikacji ofert początkowych w taki sposób aby obie strony zadowolone z osiągnięć.
Efekty negocjacji zależą od umiejętności konwersacji wzajemnego nastawienia się emocji

ZASYPIA NA STOJĄCO

Cw 2 
Kompetencje negocjatora
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Musi posiadać wiedze – utrwalone w umyśle ludzkim treści (za pomocą doświadczeń i uczenia się). Obok wiedzy, występuje również wiedza irracjonalna. 

Kategorie:

 - wiedza oparta na doświadczeniu (praktyczna) – dostarcza informacji jak zmieniać rzeczywistość

- naukowa (teoretyczna) – dostarcza informacji o tym jaka jest rzeczywistość

Nic tak nie służy praktyce jak dobra wiedza i odwrotnie.

Umiejętności – jest to sprawność w posługiwaniu się odpowiednimi wiadomościami przy wykonywaniu odpowiednich zadań (zasady, reguły, wzorce do naśladowania)

Do najważniejszych umiejętności umysłowych zaliczamy:

- mówienia, czytania, pisania i liczenia, niektórzy mówią także o umiejętności słuchania i obcowania w środowisku informatycznym.

Etapy kształtowania umiejętności:

- uświadomienie sobie nazwy i znaczenia umiejętności

- sformułowanie reguł działania

- określenie wzoru danej umiejętności

- ćwiczenie tej umiejętności (z początku pod kontrolą potem samodzielnie, na koniec wprowadzamy modyfikacje)

Pomiędzy wiedzą a umiejętnościami występuje jednokierunkowa zależność. Poziom umiejętności określa poziom wiedzy.

Zasady interpersonalne jest ich 8

- zasada uprzejmości  grzeczności

- aprobaty rozmówcy

- skromności

- zgody

- współdziałania kooperacji z rozmówcami 

- ironii 

- atrakcyjności

- unikania przykrych tematów

4 generalne zasady: maksyma ilości, jakości, odniesienia, sposobu

Ad1. Mów tyle ile jest to niezbędne dla osięgniecia celów rozmowy i mów nie więcej niż jest to wymagane

Ad2 Nie mów tego o czym sądzisz że jest fałszywe

Ad3 Mów na aktualny temat

Ad4 Unikaj odpowiedzi które mogą zranić, mów rzeczowo i krótko, mów w sposób uporządkowany

Zachowania językowe – werbalne

Prośba jest zawsze skuteczniejsza od nakazu

Ważna jest doniosłość, tempo mówienia, akcentowanie itp.

Zachowania niewerbalne

Mimika, barwa głosy, gestykulacja
, kontakt wzrokowy, ubiór
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Ubiór
- regulacja termiczna 

- pokazać status społeczny

- pokazanie osobowości

- chęć wyróżnienia się

- informacyjna

Przeznaczenie
- praca

- wizytowy

- wieczorowy

- sportowy

- sobotnio – niedzielny

Zasady:

- stosownie do sytuacji i uprawianego zawodu
- zachować styl

- umiarkowana elegancja

- nie awangardowo, nie retro
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Strategia, style, taktyki i techniki negocjacyjne

Strategia intergratywna i dystrybutywna 
Strategia – wyznacza miejsce jakie firma zajmuje na rynku, jest sposobem realizacji jej misji, Misja – zasadniczy cel firmy (jest w statucie).

Style negocjacyjne:

- dominacja – wygrany / przegrany – gdy 1 ze stron dysponuje jakąś znaczną przewagą, wyróżnia ten styl agresja, podstęp, manipulacja. Celem jest zwycięstwo nie kompromis.

- dostosowanie – obie strony są wygrane, celem jest porozumienie, obustronne ustępstwa, zaufanie, częsta zmiana stanowisk, dążenie do porozumienia. Może wystąpić paradoks współpracy, czyli wykorzystać zdobyte informacje
- unikanie – polega na fizycznym wycofywaniu się, odwlekaniu w czasie, ignorowanie, milczenie, celem jest oczekiwanie na samoistne rozwiązanie problemu
- kompromis – ma miejsce wówczas gdy strony dysponują równą siłą, mają wygórowane wymagania, czas sprawia, że nie można długo poszukiwać rozwiązań. Umożliwia powstrzymanie konfliktu, daje czas na poszukiwanie innych rozwiązań.
- styl rzeczowy – negocjując powinniśmy przestrzegać tego stylu. Cechy tego stylu to minimalizacja zagrożeń z obu stron, daje to osiąganie celów, daje szanse na dobre długotrwałe relacje, nie ma miejsca na emocjonalne podejście, strony koncentrują się na szukaniu innowacyjnych rozwiązań. Trzeba oddzielać ludzi od problemu. Koncentracja na interesach nie na stanowiskach. Stosowanie obiektywnych kryteriów np. wartość rynkowa
Strategia integratywna

- ustalenie reguł postępowania

- identyfikują interesy

- sformułowanie problemu negocjacyjnego

- poszukiwanie rozwiązań

- podjęcie decyzji

Reguły

Sprzyjają budowaniu wiarygodności stron; ograniczją pole manipulacji, porządkują proces prowadzenia rozmów itp.

Ograniczenia:

- obawy przed konsekwencjami otwartości

- nieumiejętność oddzielania ludzi od problemów

- konieczność stosowania scenariuszy firmowych

- obowiązujący system reguł prawnych

Strategia dystrybutywna

W sytuacjach konfliktowych ludzie nie ujawniają swoich motywów działań obawiając się że wiedza o nich osłabia ich pozycję w rozmowach.
Ciąg dalszy na karteczkach nr 7

Techniki negocjacyjne i taktyki

Taktyka jest silnie związana z pozycją, wiedzą i umiejętnościami negocjatora i celem firmy; sytuacją rynkową. To ciąg technik prowadzących do realizacji zawczasu określonego celu. 

Kryteria podziału taktyk:

 - psychologiczne 

- organizacyjne

- techniczne

Typowe taktyki:

- rozpoczęcia negocjacji

- zbijania oferty

- eskalacyjna

- ofensywna

- defensywna

- ustępstw

- blokowania własnej pozycji

- finalizowania negocjacji

Techniki negocjacji
Na kartce

Wybierz 7 technik, które SA dla ciebie najodpowiednisze, szczegółowo opisz ich cechy (podobno jest w książkach), zapamiętaj i wprowadzaj je do praktyki działania, przygotuj ich inscenizacje (po 3) wg. Napisanego przez siebie scenariusza, przedstaw je na zajęciach 26.04.08.

