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Organizacija in drzava: I&F, Irska

Ime aktivnosti: Empati¢na pogajanja

Pregled (Kaj se bomo nau¢ili?):
Naucili se boste, kaksni so izidi pogajanj, ko namesto, da se osredoto¢imo samo na svoje interese,
hkrati razumemo in vklju¢imo potrebe in cilje drugih ljudi z namenom, da dosezemo »wWin-win«

resitve.

Cilj (Zakaj se bomo to u¢ili?):

Cilj te aktivnosti je vaditi tehnike empati¢nega pogajanja.

Gradiva:
»Win-Win« pogajanja

https://www.mindtools.com/CommSkll/NegotiationSkills.htm

Empati¢na pogajanja

https://youtu.be/aHhPh5aKG0OU

Pisalo in papir

Cas:

Predviden cas je 30 minut.

Ciljna skupina:

UsluZzbenci, ki delajo za isto podjetje ali oddelek podjetja.

Ce se le da, naj se dela v parih.



https://www.mindtools.com/CommSkll/NegotiationSkills.htm
https://youtu.be/aHhPh5aKG0U
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Navodila za izvajalce

Ci]j te aktivnosti je vaditi klju¢ne tehnike, ki omogocajo empati¢na pogajanja.
To zajema spoznavanje potreb in interesov vseh, ki so vkljuceni v pogajanja.
Vaja se nanaSa tako na interna Kot na zunanja pogajanja.

Za predlagano vajo lahko izberete lazjo ali teZjo situacijo.

Naloge in postopki:
Faza 1: Priprave

- Instruktor razlozi temo (pogajanja, ki jih je treba izvesti).
- Razdelite skupino v pare.
- Vsaka oseba bo identificirala »lose-win« situacijo, s katero se trenutno sooc¢a in bo
definirala svoje:
o cilje,
pozicije,
interese,
skusala ugotoviti, kaj je najboljsa resitev, ki jo lahko pri¢akuje ,
kaksSen je pravicen in razumen sporazum in kakSen je minimalno sprejemljiv
sporazum,
o Ppremislite o vasi strategiji.

o O O O

Faza 2: Empati¢na pogajanja za »win-win« resitve

- I8¢ite integracijske resitve.
- Ustvarite dodatne alternative, kjer na primer ena stran popusti brez vecjih negativnih
posledic zase in s pozitivnim izidom za nasprotno stran.
- Formulirajte moznosti v skladu z interesi druge osebe.
- I&cite alternative, ki vaSemu nasprotniku omogocajo zmagovalni izid.
- PoskusSajte razumeti drugo osebo: poznati njegovo/njeno situacijo.
- ZauspeS$na empati¢na pogajanja je pomembno, da se osredoto¢imo tudi na drugo
osebo:
o Ugotovite, kaksni so njeni cilji, potrebe, pozicije.
o Razmislite o osebnosti druge osebe.
o Razmislite, katere so njene resni¢ne zelje in potrebe.
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Zakljucki in evalvacija:
Razprava o temi:

1. Kaksna je bila vasa zacetna pozicija?

2. Kaksni so bili vasi definirani cilji glede vasih potreb in Zelja?

3. Ali so se vasi cilji ali pozicija spremenili, ko ste se priceli zavedati potreb druge
osebe?

4. Ali ste lahko nasli skupno resitev?

5. Ce bi se morali odrei nekaterim ciljem — na katerih podrogjih bi se bili pripravljeni
pogajati, da bi dobili nekaj v zameno?

6. KakSen je vas splosni vtis o pogajanju?

7. Ali menite, da sta obe strani zadovoljni z izidom pogajanja?

8. Ali so pogajanja vplivala na izboljSanje ali poslabsanje delovnega odnosa?



