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Scenariusz zajec

Temat 4 - Negocjacja umowy

Czas: 4 jednostki lekcyjne (4*45 minut)

Cele operacyjne:
Uczen potrafi:
o Wymieni¢ formy negocjacji oraz jej zasady.
e Zastosowac rozne style negocjacji.
e Negocjowac warunki porozumienia miedzybranzowego.
e Wypracowac kompromis w trakcie procesu negocjacji.
e Omowic elementy budowy wizerunku firmy.

e Przygotowad oferte na wykonanie prac budowlanych.

Metody pracy:

Cwiczenia i zabawy integracyjne, psychodrama, dyskusja.

Przebieg lekc;ji:

Wprowadzenie ma polegac¢ na przekazaniu informacji dotyczgcej form negocjacji i zasad ze
zwréceniem uwagi na szczegoty. Wykorzystaj prezentacje z zatgcznika.

Przewidywany czas - 10 minut

ZALACZNIK 1 - Prezentacja ,Komunikacja w negocjacjach”
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Zadanie 1.

W wydzielonych grupach uczniowie otrzymujg ¢wiczenia — indywidualne dla kazdej
grupy. Zasada tych zadan jest zdobycie umiejetnosci dotyczgcych stanowisk i intereséw

1. Pomarancza, czyli wiele hatasu o nic.

Dwéch uczestnikdw odgrywa scenke kiétni rodzenstwa o pomarancze nie znajgc
nawzajem swoich intencji. Brat potrzebuje skorke, aby zrobi¢ tddke na zajecia do szkoty
i przekaza¢ ja choremu dziecku, siostra chce zrobic¢ sok. Istotg problemu jest ustalenie
po co kazdemu z nich potrzebna jest pomarancza.

2. Jajko

Dwéch uczestnikow odgrywa scenke, w ktorej przekonujg sie nawzajem, ze jedyne
pozostate w lodoéwce jajko nalezy wiasnie do niego. Podobnie jak w zyciu kazda z oséb
uwaza, ze jej argumenty sg bardziej przekonujgce. Poczatkowo uczestnicy zupetnie sie
nie stuchajg. Stopniowo pojawiajg sie w rozmowie dodatkowe argumenty, z ktorych
wynika, ze tak naprawde nie ma powodu do rozbieznosci zdan. (scenka dramy wymaga
przekazania instrukcji kazdej ze stron)

3. Porozmawiajmy o...

Uczestnicy dobierajg sie w trzyosobowe grupy. Dwie osoby sg rozmdéwcami, a trzecia
jest obserwatorem, ktdrego zadanie polega na identyfikacji pojawiajacych sie barier
komunikacyjnych. Rozmowy dotyczg sposobéw rozwigzywania konfliktow réwiesniczych
- jedna z osdéb chce przekonac¢ kolezanke/ kolege by pozyczyta/pozyczyt jej/jemu
samochdd .

4. Kto ma racje?

Grupa dzieli sie na trzyosobowe zespoty. Dwie osoby rozwigzujg konflikt wg zasad
podanych wczesniej, a trzecia pefni role obserwatora i udziela informacji zwrotnych.
Uczestnicy rysujg na kartce papieru cyfre 6 i ustawiajg sie tak by jeden z nich widziat jg
od gory a drugi od dotfu. Ich zadaniem jest przekonanie drugiej strony jaka cyfra jest
napisana na kartce.

Uczniowie otrzymujg po 5 minut na opracowanie zadania. Po tym czasie kazda z grup
krétko prezentuje wynik przed pozostatymi.

Przewidywany czas - 15 minut

Nauczyciel podsumowuje zadanie zwracajac szczegdlng uwage styl prowadzenia negocjacji:

Podstawowy podziat negocjacji obejmuije:

- Negocjacje twarde - charakteryzujg sie stawianiem drugiej stronie zdecydowanych
i konkretnych wymagan; partner w negocjacjach twardych traktowany jest jako przeciwnik.
Charakteryzujg sie unikaniem wszelkich kompromiséw;

- Negocjacje miekkie - charakteryzujg sie czestym stosowaniem unikéw i znaczng ulegtosciag
przynajmniej jednego negocjatora. Specyficzne jest dla nich poszukiwanie polubownego
rozwigzania, nawet za cene ewentualnych strat wtasnych i nie osiggniecia zamierzonego celu.

Transfer, adaptacja oraz wdrozenie innowacyjnych rozwigzan w zakresie rozwijania umiejetnosci ucznidw szkét budowlanych w obszarze jezyka
obcego ukierunkowanego zawodowo i kompetencji personalno-spotecznych, w ramach sieci wspétpracy



Fundusze . .
Europejskie Unia Europejska
Wiedza Edukacja Rozwdj Europejski Fundusz Spoteczny

Mozna wyrdznic pieé¢ podstawowych styléw prowadzenia negocjacji:
- kompromis,
- dominacja,
- dostosowanie sie,
- unikanie,

- negocjacje integratywne.

KOMPROMIS - jest to styl charakteryzujacy sie specyficznym podejsciem, zgodnie z ktérym
W procesie negocjacyjnym kazda ze stron osigga pewne korzysci, ale tez notuje na swoim koncie
okreslone straty. Osiggniete przez strony negocjacji wzajemne porozumienie nie zaspokaja
w petni oczekiwan i potrzeb zadnego z negocjatoréw, a jedynie zapewnia podtrzymanie
poprawnych relacji.

DOMINACIJA - jest to styl prowadzenia negocjacji polegajgcy na usitowaniu zrealizowania
osobistych celdw i zamierzen w sposdb wykluczajgcy lub ograniczajacy mozliwos¢ zaspokojenia
jakichkolwiek potrzeb strony przeciwnej. Styl ten jest wykorzystywany gtéwnie przez osoby
silne psychicznie i lubigce rywalizacje, ktére przejawiajg sktonnosci przywddcze i pewnie dazg
do uzyskania wtadzy. Charakteryzujg jg takie cechy, jak: gtéwnym celem jest wygrana; strony
negocjacji sa wzgledem siebie przeciwnikami; stanowcze obstawanie przy witasnym
stanowisku; bycie stanowczym i nieustepliwym wobec drugiej strony; zdecydowana obrona
wfasnego punktu widzenia; czeste wywieranie nacisku; dazenie do znalezienia rozwigzania
korzystnego tylko dla jednej strony; osiggniecie jednostronnych korzysci jako gtéwny sposdb na
stworzenie mozliwosci porozumienia.

DOSTOSOWANIE SIE - jest to styl negocjowania, ktory polega na Swiadomym zrezygnowaniu
z mozliwosci zrealizowania osobistych celdw i zatozen po to, aby swe interesy mogta zaspokoié
druga strona. Gféwnym wyznacznikiem takiego postepowania jest cheé¢ utrzymania
poprawnych stosunkow i wzajemnych relacji ze strong przeciwng. Styl ten jest wybierany
przede wszystkim przez osoby, ktére tatwo ulegajg wptywom, sg ufne i niekonfliktowe.
Najwazniejsze cechy tego stylu to: strony negocjacji sg wzgledem siebie przyjaciétmi;
podstawowym zatozeniem jest osiggniecie porozumienia; dopuszczanie sie ustepstw w celu
dbania o poprawnos¢ wzajemnych relacji; okazywanie zaufania; bezwzgledne dazenie do
kompromisu i porozumienia; postugiwanie sie ofertami; mozliwos¢ szybkiej zmiany zdania;
decydowanie sie na jednostronng strate dla osiggniecia porozumienia; dgzenie do znalezienia
rozwigzania korzystnego dla drugiej strony.

UNIKANIE - jest to styl prowadzenia negocjacji charakteryzujacy sie biernoscig, unikaniem
wyraznych dziatan czy wrecz stosowaniem ucieczki. Styl ten nazywany réwniez bywa: izolacja,
ucieczkag badz obojetnoscig. Taki sposéb postepowania jest wynikiem przeswiadczenia, ze
prowadzenie negocjacji jest nieoptacalne, gdyz mozliwe korzysci wynikajgce z osiggnietego
porozumienia bedg prawdopodobnie mniejsze niz koszty poniesione w celu wziecia udziatu
w negocjacjach. Styl ten przyczynia sie zwykle do poniesienia przez obydwie strony okreslonych
strat. Unikanie stosowane jest zazwyczaj, gdy jedna ze stron: dazy do ukarania strony
przeciwnej; zamierza skrzywdzi¢ partnera w negocjacjach; ma zamiar ponizy¢ i upokorzyc
drugg strone.
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NEGOCJACIE INTEGRATYWNE - jest to styl negocjowania, ktéry preferuje podejscie typu:
wygrana - wygrana. Polega on na wynegocjowaniu porozumienia, ktére bytoby korzystne
i optacalne dla obydwu partneréw negocjacji. WSrdd najwazniejszych zasad ksztattujgcych
negocjacje integratywne wymieni¢ nalezy: konieczno$¢ oddzielenia ludzi od zaistniatego
problemu; opracowywanie rozwigzan korzystnych dla kazdej ze stron; stosowanie wytgcznie
obiektywnych kryteriéw; koncentrowanie sie gtéwnie na celach i zatozeniach, a nie na
zajmowanym stanowisku.

Przewidywany czas - 10 minut

Nastepnie uczniowie pod wodzg nauczyciela przeprowadzajg dyskusje o interesach - jako metoda
wprowadzenia do efektywnego rozwigzywania problemdéw

Zadanie 2.
Uczniowie w parach rozmawiajg na temat :
Co to wedtug ciebie jest stanowisko negocjacyjne i interes negocjacyjny?

Po rozmowie dzielg sie swoimi odpowiedziami zapisujac je na tablicy. Unikajg powtarzania
podobnych sformutowan. Na zakonczenie wspdlnie z nauczycielem wskazujg réznice miedzy
stanowiskami i interesami.

Dyskusja przyjmuje forme burzy moézgdw Przewidywany czas - 10 minut
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Zadanie 3.

Negocjacja bezposrednia — tworze kompromis

5

Uczniowie podzieleni zostajg na dwie grupy. Ich zadaniem jest utworzenie porozumienia
pomiedzy firmami przez nich reprezentowanymi. Utworzona spotka ma faczyé cechy
i elementy obu firm.

| grupa - firma monteréw hydraulikéw wykonujacych instalacje wewnetrzne i przytacza
sieciowe. Zatozenia:

- brak zaplecza sprzetu ciezkiego,

- brygada pracujaca w godzinach 6.00-14.00,

- maksymalne koszty najmu sprzetu 50 zt/h,

- sprawna brygada robocza,

- majg zamowienia w chwili obecnej i w przysztosci,
- dobra jakos¢ wykonywanych zlecen.

Il grupa - firma zatrudniajgca specjalistow z uprawnieniami do sprzetu ciezkiego.
Zatozenia:

- petne zaplecze sprzetu ciezkiego,

- brygada pracujaca w godzinach 10-18,

- koszty najmu min. 80 zt/h,

- koniecznos$¢ szybkiej sptaty kredytu za sprzet,

- jeden z operatorow ztamat noge i jest na zwolnieniu lekarskim,
- niewielka ilo$¢ zlecen,

- problemy ze sprzetem.

Grupy dyskutujg w swoim gronie o warunkach umowy i ewentualnych ustepstwach.
Cwiczenie w grupach polega na: zapoznaniu sie z charakterystyka wtasnej
firmy/brygady. Powinni zaznaczy¢ swoje atuty i wady oraz wybra¢ ich priorytet
W procesie negocjacji. Swoje warunki wstepne umieszczajg w karcie pracy.

Przewidywany czas - 15 minut

ZALACZNIK 2 — Karta pracy ,,Warunki i ustepstwa w negocjacji”

Po opracowaniu grupy wydelegowujg po jednym przedstawicielu, a ich celem jest ugoda
i ustalenie warunkéw wspodtpracy z drugg grupa. Pozostali cztonkowie grup mogg interweniowad,
uzupetnia¢ informacje i sygnalizowaé przerwy. Praca musi skonczy¢ sie polubowng umowga miedzy
stronami.

Rola nauczyciela to obserwator, ktéry nie moze dopusci¢ do sytuacji konfliktowych i reagowac
w przypadkach narastania napiecia i agresji. Koncowe wyniki negocjacji zapisujg na wczesniejszych

kartach pracy.
Przewidywany czas - 15 minut

Podsumowanie polega na poréwnaniu wstepnych zatozen z koncowymi wynikami negocjacji
i poinformowaniu obu stron o warunkach brzegowych negocjacji.
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Nauczyciel wprowadza ucznidow w tematyke wizerunku firmy:

Czym jest wizerunek firmy?

Zacznijmy od uswiadomienia sobie, czym jest wizerunek firmy. Pod pojeciem tym kryje sie
szereg elementéw sktadajgcych sie na sposdb, w jaki firma jest obecna w umystach klientow
badz konsumentow. To istnienie naszej firmy w swiadomosci klientéw, pracownikéw
i partneréw biznesowych jest kluczowym aspektem tworzenia wizerunku organizacji w bliskim
i dalszym otoczeniu przedsiebiorstwa. Wizerunek to catoksztatt wyobrazen, odczué, a takze
oczekiwan interesariuszy dotyczgcych firmy, tj. ustug lub produktow, jakie oferuje,
zatrudnionych pracownikow i ekspertdw, sposobu swiadczenia ustug i komunikacji
z klientem, wartosci, jakim hotduje oraz jej kultury organizacyjnej.

Budowanie wizerunku to proces nietatwy i ciggty. Jednak firmy, ktére chcg by¢ na rynku
liczacym sie graczem, nie majg wyjscia i muszg zaangazowac sie w odpowiednie dziatania.
Jesli ten proces bedzie przemyslany i zrealizowany w sposéb spdjny i konsekwentny na pewno
zaprocentuje w przysztosci.

Jak stworzy¢ pozytywny wizerunek firmy budowlanej?

- Wykorzystanie Internetu w promoc;ji firmy., budowanie pozytywnego wizerunku firmy oraz
wykorzystanie w tym celu mozliwosci, ktére managerom firm budowlanych daje Internet jest
dzi$ niezwykle wazne. Szczegdlne korzysci ptyng z dostosowania firmowej strony
internetowej do potrzeb dziennikarzy oraz szerokiej wspotpracy z serwisami branzowymi

- Dobrze zaprojektowany wizerunek firmy w Internecie zapewnia firmom przewage
w postaci szybszego budowania zaufania dla marki i oferowanych przez nig produktow
i ustug.

- Nic nie jest wieczne. Wizerunek powinien by¢ systematycznie odswiezany.

- Kluczem do budowy wizerunku jest spdjnos¢ komunikacji marketingowej na wszystkich
pfaszczyznach.

- Profesjonalnie zaprojektowany wizerunek firmy to bardzo wydajne narzedzie
do generowania leaddw i sprzedazy. Oszczednosci na tym polu zmniejszg liczbe
potencjalnych klientow sktadajacych zamdwienia.

- Nie mozna by¢ droga firma, wygladajgc réwnoczesnie na biedna.

- Staby wizerunek firmy to nizsze marze.

Zagadnienia:
- Problemy firm: spadajgce obroty firmy oraz niska marza sprzedawanych produktow.
- Strona internetowa, jako narzedzia do budowania wizerunku firmy i generowania sprzedazy.

- Oceny potencjatu biznesowego firmy, z ktérym mogq mieé problem potencjalni klienci - nie
wiedzg, z kim beda pracowac i czego sie moge spodziewac.

Transfer, adaptacja oraz wdrozenie innowacyjnych rozwigzan w zakresie rozwijania umiejetnosci uczniow szkét budowlanych w obszarze jezyka
obcego ukierunkowanego zawodowo i kompetencji personalno-spotecznych, w ramach sieci wspétpracy



Fundusze
Europejskie Unia Europejska

Wiedza Edukacja Rozwoj Europejski Fundusz Spoteczny -

Zadanie 4.

Uczniowie dzielg sie na grupy — wcielajace sie w dwie niezalezne brygady budowlane.
Otrzymuja dokumentacje planowanej inwestycji (wg. ZALACZNIK 1 - Scenariusz 1) oraz
katalogi producentow. Moga wykorzystaé dane z Internetu.

E

Kazda z brygad ma inne cele nadrzedne :
Brygada A — czas realizacji i jakos¢
Brygada B — koszt materiatéw i maksymalny zysk

Grupa ma za zadanie przygotowanie oferty na wykonanie inwestycji. W grupie nalezy
rozdzieli¢ zadania wedtug nastepujgcych rol:

- analiza dokumentacji (jakie roboty materiaty, narzedzia sg potrzebne),
- okreslenie czasu realizacji pracy,
- okres$lenie kosztow i zyskow,

- okreslenie jakosci pracy i dostepnych materiatow,

Wedtug zalecen z poprzednich zaje¢ majg przygotowadé dwa warianty — jeden optymalny dla
brygady pod katem wtasnych zatozen oraz drugi z pewnymi dopuszczalnymi odstepstwami
(ograniczonymi , np. grozbg kar)

Przewidywany czas - 30 minut

Po wykonanej pracy grupy zamieniajg sie opracowaniami. Ich zadaniem jest negocjacja z druga
grupga (przyjmujaca role inwestora) wedtug zatozen przygotowanych i opracowanych przez drugg
grupe. Po otrzymaniu pracy drugiej grupy uczniowie majg czas na zapoznanie sie z ich materiatami.

Przewidywany czas - 15 minut
Nastepuje faza negocjacji pomiedzy grupami. Jedna z nich wciela sie w role inwestora a druga
prébuje wynegocjowaé warunki opracowane przez tamtg grupe. Ta cze$é zajec¢ przyjmuje forme

scenek obyczajowych. Kazda grupa ma przydzielony czas negocjacji.

Przewidywany czas - 15 minut

Podsumowanie — uczniowie otrzymuja do opracowania ankiete wedtug zatgcznika:

ZALACZNIK 3 — Ankieta ,, Aktywne stuchanie drogg do negocjacji”

Przewidywany czas - 15 minut
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