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NEGOCJACJE JAKO SPOSOB
ROZWIAZYWANIA KONFLIKTOW"

Autorka publikacji wskazuje cechy charakterystyczne zwiqzane ze sposobem
rozwiqzywania sytuacji konfliktowych. W publikacji zostaly rowniez przedstawione
czynniki wplywajqce na podniesienie poziomu efektywnosci w czasie rozwiqzywania
sytuacji konfliktowych. Istotne w publikacji jest wskazanie zasad wspoldziatania
uczestnikow komunikacji w procesie negocjacyjnym.

Stowa  kluczowe: negocjacje, bezpieczenstwo, konflikty, proces
negocjacyjny.

Negocjacje, podobnie jak komunikowanie sig, stanowia
nieodlaczny element naszej codzienno$ci. Kazdy ma z nimi do
czynienia: dzieci negocjuja pore pojscia spaé, wybdr programu
telewizyjnego, czy urodzinowego prezentu; przyjaciele — miejsce i
termin spotkania towarzyskiego; kupujacy — cen¢ towaru sprzedazy;
adwokaci — wymiar kary i $rodkow karnych dotyczacych swojego
klienta; policjanci — warunki uwolnienia zaktadnikow przez terrorystow.
Przyktady mozna mnozy¢. Negocjacje sa bowiem rodzajem wiedzy i
dzialan nastawionych na zyskanie przychylno$ci ludzi, od ktérych
czego$ oczekujemy.

Negocjacje nie sa procesem zarezerwowanym tylko dla
wybitnych dyplomatow, szefow sprzedazy, organizacji zwiazkowych,
czy reprezentujacych interesy pracodawcow. Nie zawsze chodzi o
porozumienie mi¢dzynarodowe, czy fuzj¢ wielkich korporacji. Znacznie
czesciej chodzi o wybor osoby, z ktéra chcemy pracowaé w zespole,
podwyzke uposazenia, czy poprawe warunkow pracy (osobny pokoj,

* B aBTOpCHKiil pemakiii.

267



HAYKOBWH BICHUK 2~ 2011
JIbeiecbKk020 depxaeHO20 yHigepcumemy eHympiwHix cnpae

komputer, telefon komorkowy) [8]. Upraszczajac, chodzi o
rozstrzygnigcie sytuacji konfliktowe;.

Negocjacje moga by¢ rozpatrywane na wielu plaszczyznach (w
dziedzinie ekonomii, psychologii, politologii, komunikacji, stosunkéw
pracy, prawa i socjologii) oraz znajduja zastosowanie w wielu
sytuacjach, sa niezbedne dla wszystkich, ktorzy w swej pracy maja
kontakt z IudZzmi. Stad w niniejszym opracowaniu konieczne jest
ograniczenie rozwazan do wybranych aspektéw stosowania negocjacji.

Termin ,,negocjacje” ma swoj tacinski zrodtostéw i pochodzi od
stowa negotium, co oznacza interes, zobowiazanie, trudng sprawe.
Potocznie ,,negocjacje”" utozsamiane sa z zajmowaniem si¢ handlem,
wspolnym wyjasnianiem, przedstawianiem pogladow, prowadzeniem
uktadow przez przedstawicieli dwu lub wigkszej liczby panstw,
rokowaniami, czy pertraktacjami [15].

,»Negocjacje” najog6lniej definiowane sa jako proces, ktory ma
na celu zaspokojenie potrzeb zainteresowanych stron [9]. Mowiac
inaczej, jest to sposob uzyskania od innych tego, co chcemy. To
dwustronny proces komunikowania sig, ktorego celem jest osiagniecie
porozumienia, a wigc podjecie wspolnej decyzji o przyszlym dziataniu
w sytuacji, gdy przynajmniej niektore interesy zaangazowanych stron sa
konfliktowe [13].

Kontekst porozumienia jest widoczny rowniez w definicjach innych
autorow. Jedni uwazaja ,,negocjacje” za proces w wyniku ktdrego strony
odchodza od swoich poczatkowo rozbieznych stanowisk i zmierzaja do
punktu umozliwiajacego osiagnigcie porozumienia [14]. Drudzy z kolei
opisuja ,,negocjacje’” jako nawigzanie komunikacji wskutek subiektywnego
odczucia minimalnej zbieznosdci interesoéw, prowadzace do zgloszenia
oferty przez jedna ze stron i co najmniej kontroferty przez druga strong lub
uzyskania ustgpstwa w co najmniej jednym obszarze. ,,Negocjacje” w tym
rozumieniu sg zatem procesem, w ktorym przynajmniej dwie strony,
majace rozne opinie, potrzeby 1 motywacje, staraja si¢ dojs¢ do
porozumienia w waznej dla nich kwestii [5].

Zdaniem Z. Neckiego, ,,negocjacje” to sekwencja wzajemnych
posuni¢é, poprzez ktore strony daza do osiagnigcia mozliwie
korzystnego rozwiazania czgsciowego konfliktu intereséw [11].

Mocniejszy akcent na czynno$¢ rozwiazywania konfliktu ktadzie
kolejna definicja. Przez pojecie ,negocjacje” nalezy rozumie¢ proces
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komunikacyjno-decyzyjny, w ktorym strony dobrowolnie staraja sig
rozwiaza¢ konflikt, tak aby uzyskany rezultat byt mozliwy dla nich do
przyjecia. Krotko mowiac, ,,negocjacje” w tym znaczeniu oznaczaja
,.konflikt sterowany interesami” [16].

Negocjacje oparte sa na komunikacji miedzyludzkiej. Dzi§ trudno
sobie wyobrazi¢ funkcjonowanie nowoczesnych organizacji bez
mozliwo$ci wymiany informacji [1]. Procesy komunikacji spolecznej
przebiegaja na réznych poziomach. Podstawowy poziom tworzy
interpersonalne komunikowanie dwoéch komorek organizacyjnych,
nastgpne sa  poziomy komunikacji  pomigdzy  jednostkami
organizacyjnymi, a w dalszej kolejnosci wystgpuje komunikowanie
instytucjonalne, publiczne [1].

Pojecie komunikowanie oznacza wymiang, laczno$¢, rozmowe.
Jest to porozumiewanie si¢, przekazywanie mysli, emocji migdzy
nadawca a odbiorca. Proces odbywa si¢ na réznych poziomach oraz
wywotuje okre§lone skutki. Komunikacja interpersonalna polega na
stownym lub bezslownym przesylaniu informacji [1]. Niestety wielu
menedzeréw nie docenia wpltywu komunikacji wewngtrznej na
efektywno$¢ funkcjonowania organizacji [12]. A przeciez menedzer to
cztowiek, od ktorego oczekuje si¢ umiejetnosci uniwersalnych, grania
wielu zlozonych 16l, a takZze nieprzecigtnych predyspozycji,
sktadajacych si¢ na wybitna, nietuzinkowa osobowos¢. W tym
konteks$cie, za zasadne nalezy uznaé, aby kierownik byl nie tylko
dobrym organizatorem, ale zarazem przywodca oraz liderem. Analiza
publikacji zajmujacych si¢ opisem pracy kierowniczej oraz zmian
zachodzacych w relacjach przetozeni — podwladni sktania do
rozroznienia pojecé: kierownik, przywodca i lider [12].

Konflikt stanowi naturalny element naszego zycia, gdyz
niemozliwa jest sytuacja, w ktérej z perspektywy dluzszego czasu
interesy wszystkich uczestnikow interakcji pozostaja zgodne. Konflikt
moze wynika¢ z bardzo rozbieznych potrzeb dwoch stron,
niezrozumienia migdzy dwojgiem ludzi lub innych powodéw. Moze
wystapi¢, gdy dwie strony probuja osiagnaé ten sam cel, czyli w
praktyce daza do tego samego efektu, albo gdy strony pragna bardzo
odmiennych rozstrzygnigc.

Negocjacje, w kazdym przypadku moga odegraé wazna role w
procesie poszukiwania rozwiazania konfliktu [8].
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Wspotczesnie uwaza sig, ze jezeli konflikty sa konstruktywnie
rozwiazywane, moga przyczyni¢ si¢ do rozwoju i poglgbiania relacji
migdzyludzkich [1]. Podstawowa domena zachowan organizacyjnych
jest zatem wiedza o rozwigzywaniu konfliktéw w organizacji. Byla ona,
jest 1 bedzie niezbedna kazdemu kierownikowi, gdyz organizacje sa
systemami spotecznymi, tworza je ludzie o zréznicowanych
osobowosciach, pogladach, przekonaniach, aspiracjach 1 dazeniach
zawodowych [12].

Negocjacje r6znia si¢ od wielu sytuacji spotecznych, w ktoérych
obowiazuja Scisle okreslone reguty postepowania. W kazdej dyscyplinie
istnieja przepisy narzucone uczestnikom. Ich famanie zagrozone jest
sankcjami, ale przewage moze zdoby¢ ten, kto potrafi inteligentnie
wychodzi¢ poza reguly, nie tamiac ich. W negocjacjach jest inaczej.
Okreslenie regut gry nie nalezy do jakiej$ wyzszej instancji, lecz do
samych uczestnikow rozmow. A zatem na strazy przestrzegania
ustalonych regut stoja same strony. To powoduje, ze wykorzystywanie
luk badz dziatanie na granicy zasad, szczegoélnie w jednostkach
publicznych, nie przysparza chwaty, a tym bardziej zaufania.

Wazna kwestia podczas negocjacji sg emocje. Jedynym aspektem
sytuacji, nad ktorym mamy kontrolg to kontrola wiasnego zachowania, a
nie proba opanowania emocji drugiej strony. Opanowanie emocji przez
menedzera daje gwarancjg sukcesu podczas rozmow z podwladnymi lub
przedstawicielami innych organizacji.
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Bo:xena I'ostora. Ileperopopu sik cnocid BUpinieHHs: KOHQJIIKTIB.

Brasano na xapaxmepmi pucu, nos’sazaui 3i cnocobamu upiuieHHa KOHGQ-
nixkmuux cumyayii. OKpecnioiomscsa YUHHUKY, WO GNAUSAIOMb HA NIOBUWEHHS PIGHSL
epexmuerocmi npu GupiuieHHi KOHGAIKmHUX cumyayitl. AHanizyIomsvca NPUHYUNY
CRiNbHUX Oill, WO 30IUCHIOIOMBCA YHACHUKAMU 8 X00i Nepe2o8opis.

KurouoBi cioBa: nepecosopu, besnexa, kKonguikmu, npoyec nepezogopis.

Boxena I'ostota. [leperoBopbl Kak crnocod pemeHnsi KOHYPJIHKTOB.

Vkazvisaemca na xapaxmepnuvle uepmol, C8A3aHHbIE CO CHOCOOAMU peuteHus,
KoH@aukmuolx cumyayuii. Ouepuenvl (akmopwl, euusAOwUe HA NOBbLUEHUE YPOGHS
appexmusHocmu npu pewienuy KOHGIUKMHbIX cumyayuil. Ananusupylomes npunyu-
1bl COBMECMHbIX 0elCmEUll, NPEONPUHUMAEMbIX YUACHHUKAMU 6 X00e Nepe2060POs.

KiroueBble ciloBa: nepecosopul, Gezonacnocms, KOHPAUKMbL, npoyecc ne-

pezosopos.
O

Bozena Golota. Negotiations as a Way of Resolving the Conflicts.

The author points to the characteristic features associated with the methods
of conflict situations' solutions. The article also refers to the factors affecting the
improvement of efficiency in solving conflict situations. The principles of joint action
undertaken by the parties during negotiations are analyzed.

Key words: negotiations, security, conflict, negotiation process.
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