Elastycznos¢ — Siedem zadan

Cele bloku

¢ zdobycie doswiadczenia w zakresie potrzeby elastycznosci i negocjowania

e zdobycie doswiadczenia w zakresie konsekwenc;ji sukcesu i porazki w negocjacjach
e byé w stanie wyjasni¢ wzajemne oddziatywanie kreatywnosci i elastycznosci

e przeanalizuj elementy wtadzy i zasoby jakie daje elastycznosé

Grupa
6-20 0sdb

Materiat

¢ tablica flipchartowa, markery, przybory do pisania, linijka dla wyktadowcy

e zatgcznik 1

e 4 duze koperty

e 3 czerwone kartki A4

o 4 z6tte kartki A4

e 3zielone kartki A4

e 3 niebieskie kartki A4

e 7 biatych kartek A4

e 2 pomaranczowe kartki A4

¢ 1 linijka, 1 tasma klejaca, 1 klej do papieru, 1 nozyczki, 1 scyzoryk, 1 zszywacz, 2 otéwki,
1 kompas

Powyzsze materiaty zostang podzielone w nastepujacy sposéb:

Zawartosc koperty 1

e temperdwka, 3 czerwone kartki A4, 2 niebieskie kartki A4, 5 biatych kartek A4, 1 z6tty
papier A4

Zawartosc koperty 2

e kompas, nozyczki, 1 z6tty papier A4, 1 niebieski papier A4, 2 biate kartki A4

Zawartosc koperty 3

e 2 otéwki, klej do papieru, 1 linijka, 1 z6tty papier A4, 1 zielony papier A4

Zawartosc koperty 4

e zszywacz, 1 tasma klejgca, 2 zielone kartki A4, 2 pomaranczowe kartki A4, 1 zétty
papier A4

Dtugos¢ w minutach
120 min.

Streszczenie

Elastycznos¢ — siedem zadan

Instrukcje

1. Prowadzacy musi przygotowad miejsce i narzedzia do tego ¢wiczenia. Stoty i krzesta
odpowiednie do liczby oséb w grupach powinny znajdowa¢ sie w jak najwiekszej
odlegtosci od siebie, najlepiej w réznych pomieszczeniach.

2. Prowadzacy przedstawia ¢wiczenie jako dziatanie oparte na rywalizacji, wymagajace
elastycznego dziatania i negocjacji.

3. Prowadzacy podzieli uczestnikdw na cztery grupy za pomocy karteczek do losowania.
W kazdej grupie powinny by¢ co najmniej dwie osoby, ale nie wiecej niz 4. Idealne wa-
runki to 3 osoby i jeden obserwator. Umieszcza on grupy przy stolikach. Przekazuje on
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kazdej grupie instrukcje — zatacznik 1. Rozdaje obserwatorom papier do zapisania
mozliwych sposobdw obserwacji — zatgcznik 2.

. Prowadzacy prosi uczestnikdw o przeczytanie instrukcji, sprawdzajac, czy jest ona jasna

dla wszystkich grup i obserwatoréw, co majg zrobic.

. Trener rozpoczyna ¢wiczenie. Grupy pracujg tak dtugo, az jedna z nich wykona wszystkich

siedem zadan. Prowadzgcy sprawdza, czy zwycieska grupa doktadnie wykonata zadanie.
Jesli stwierdzi jakies odchylenia lub btedne rozwigzania, informuje grupe, ze zadanie nie
zostato wykonane poprawnie i nalezy je kontynuowac. Jesli rozwigzanie pierwszej grupy
jest poprawne, prowadzacy konczy ¢wiczenie. Pozostate grupy nie wykonujg zadania.
Wykonanie zadania zajmie okoto 30-35 minut, ale moze to by¢ krétsze lub dtuzsze.

. Prowadzacy gromadzi wszystkich uczestnikdw i omawia z kazdg grupg ich doswiadczenia.

Zawsze pyta obserwatora o jego uwagi na temat pracy grupy. W trakcie pracy robi
notatki, ktére bedg mu potrzebne do dalszej dyskusji. Ponizej znajduje sie lista prze-
wodnich pytan.

. Kontynuuj ¢wiczenie, podajgc nastepujace informacje:

"Zgodzilismy sie, ze elastycznos¢ oznacza myslenie, dziatanie i postepowanie w sposob
elastyczny, w zaleznosci od sytuacji i warunkdw wokét nas. Nie zawsze wszystko idzie
gtadko, o czym mieliscie okazje sie przekonaé, wykonujgc siedem do$é prostych zadan.
Masz racje, pomoce w kopertach, ktére otrzymaliscie, nie byty rbwnomiernie roztozone,
dlatego druzyny nie byly réwnowaznie rozmieszczone na starcie. Ale takie jest zycie,
czasem bywa niesprawiedliwe. Musimy jednak umie¢ radzi¢ sobie w takich sytuacjach, a
elastyczno$é jest zdecydowanie waznym elementem tego radzenia sobie. Zatrzymajmy
sie na chwile przy osiagnieciu, ktére byto wazne dla wykonania siedmiu zadan".

Prowadzacy zapisuje na flipcharcie:

CO JEST WAZNE PRZY NEGOCJACI

Zapisuje propozycje uczestnikdw, zachowujac i rozwijajgc wczesniej przygotowane no-
tatki, aby zachecié uczestnikéw do dyskusji. Powstaje wspdlnie opracowana lista waznych
zasad.

. Prowadzacy prosi uczestnikéw o skopiowanie zawartosci flipchartu do zeszytu ¢éwiczen.

Jest to know-how, ktdre uczestnicy sami stworzyli, wiec maja do niego wiez, co zwieksza
prawdopodobienstwo, ze wykorzystajg je ponownie w przysztosci.

. Prowadzacy pyta uczestnikdéw, czy majq jakie$s uwagi i propozycje do dalszych strategii

wykonania zadania, koriczy ¢wiczenie, odwotujgc sie do celéw.

10. Uczestnicy oceniajg doswiadczenie w zeszycie ¢wiczen.

Refleksja (zalecane pytania dla uczestnikéw, przypomnienia, prawidtowe rozwia-
zania, dalsze przyktady itp.)

Jakie uczucia wzbudzito w Tobie to ¢éwiczenie?
Czy poczutes ztos¢? Dlaczego?

Jak ludzie radzili sobie ze swoimi emocjami - ztoscig, frustracjg lub innymi, ktdre zostaty
zidentyfikowane?

Czy grupy miaty jakichs liderow?

Czy byty w grupach jakies rdoznice zdan?

Ktéra grupa miata najwieksza kontrole i z jakiego powodu? (zazwyczaj grupa z linijka)
Czy istniat inny rodzaj wtadzy, nie polegajacy na pomocach?

Jaki wptyw na grupe miato posiadanie wtadzy?

Jaki wptyw na grupe miat brak wtadzy?

Czy grupa starata sie chroni¢ swoje pomoce? W jaki sposéb?

Czy grupy stosowaty strategie negocjacyjng?

Czy jakie$ zasady byty ustalane/ignorowane?

Jak grupa ocenita pozycje (pomoce, mocne i stabe strony) innych grup?
Czy szczegdlne postepy (lub ich brak) miaty wptyw na wyniki pracy grupy?
Co sie dziato, gdy zadania byty dobrze wykonywane?
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Co sie dziato, gdy nie udawato sie wykonac zadania, jak to wptywato na nastrdj,
moralnos¢ grupy, realizacje?

Jak grupa wydostata sie z ktopotow?
Co byto widoczne w komunikacji niewerbalnej?

Czy grupa odbierata sygnaty niewerbalne od innych grup? A jak to wptywato na jej
funkcjonowanie?

Czy grupa starata sie chronié swoje terytorium?

Czy grupa dziatata nierozsgdnie/nieodpowiednio? Jak i dlaczego? Czy miato to wptyw na
inne grupy?

Czy grupa podsumowywata postepy w realizacji zadan i strategie?
Czy grupa naradzata sie nad taktyky negocjacyjng?

Jak grupa zareagowata na niepowodzenie w negocjacjach? Czy grupa wymyslita jakis inny
plan?

Kontekst dyskusji:

Kto powinien prowadzi¢ negocjacje?

Czy kazdy powinien mie¢ swojg kolej? Jesli nie, to w jaki sposdb zostanie wybrany ne-
gocjator i jak bedzie monitorowana jego praca?

Jaki jest cel negocjacji i jakie strategie mogg sie sprawdzi¢?

Czy istniejg granice, poza ktérymi nie mozna sie cofngc?

W czym zawarta jest wtadza? Czy tam, gdzie sg najlepsze pomoce?

W jaki sposéb wtadza wptywa na negocjacje?

Czy srodowisko konkurencyjne ma wptyw na postawy negocjacyjne?

Jakie fatszywe zatozenia mogg istniec i jaka role odgrywajg?

Czy w negocjacjach wazna role odgrywaja tylko stowa, czy réwniez mowa ciata? W jakim
stopniu jezyk ciata jest widoczny?

Czy zawsze kto$ musi wygra¢, a drugi przegra¢, czy tez istniejg inne mozliwosci
(wspotpraca, kompromis)?

Jakie zachowania sprawdzajg sie w negocjacjach (agresywne, manipulacyjne, aser-
tywne)?

Czy kreatywnosc¢ odgrywa role w negocjacjach?
Czy mozna cos$ zrobié, gdy negocjacje zawiodg?

68



[ ] [ ]
Zataczniki
Zatacznik 1: Lista przedmiotéw do wykonania
. czerwony tréjkat o podstawie 10 cm i wysokosci 8 cm

. papierowy fancuch, ktéry ma 5 ogniw, z ktérych tylko dwa mogg by¢ tego samego koloru
. pie¢ kwadratow o wymiarach 4x4 cm, z ktérych dwa muszg by¢ z6tte

A W N R

. prostokat o wymiarach 10 x 5 cm, sktadajgcy sie z dwdch koloréw (nie biatych) i naklejony
na biaty papier A4

vl

. zielony szescian o wymiarach 4 x 4 x 4 cm, z jednym bokiem w innym kolorze

6. litere H o wysokosci minimum 12 cm i szerokosci 6 cm wycietg z niebieskiego lub zéttego
papieru
7. dwa przecinajace sie kota o promieniu 7 i 4 cm rysowane na biatym papierze

Zatacznik 2: Lista pytan dla obserwatoréw

1. Jak ludzie radzili sobie ze swoimi emocjami - ztoscig, gniewem, rozczarowaniem lub
czymkolwiek innym, co zostato zidentyfikowane?

. Czy grupy miaty jakichs liderow?

. Czy byty jakies$ spory w grupach?

. Ktéra grupa miata najwiekszg wtadze i skad sie ona wzieta?

. Czy istniat inny rodzaj wtadzy, taki, ktory nie wynikat z posiadania zasobow?
. Jaki wptyw na grupe miato posiadanie wtadzy?

. Jaki wptyw na grupe miat brak wtadzy?

. Czy grupa starata sie chroni¢ swoje zasoby? W jaki sposéb?
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. Czy grupy miaty jakas strategie negocjacyjng?

10. Czy byty ustalone/ignorowane jakies zasady?

11.Jak grupa oceniata pozycje (zasoby, mocne i stabe strony) innych grup?
12. Czy postepy (lub ich brak) miaty wptyw na wyniki grupy?

13. Co sie dziato, gdy grupy byty w stanie osiggna¢ dobre wyniki?

14. Co sie dziato, gdy grupa nie byta w stanie dobrze wykona¢ zadan? Jak to wptywato na
nastréj, morale zespotu i wydajnos¢?

15. Jak grupa wychodzita z ktopotéw?

16. Co byto widoczne na podstawie komunikacji niewerbalnej?

17. Czy grupa odbierata niewerbalne wskazéwki od innych grup? | jak to wptyneto na grupe?
18. Czy grupy staraty sie chronic¢ swoje terytorium?

19. Czy ktdras z grup zachowywata sie nierozsgdnie/nieodpowiednio? Jak i dlaczego? Czy
miato to wptyw na inne grupy?

20. Czy ktoras z grup podsumowata przebieg zadan, postepy, strategie?
21. Czy ktoras grupa zastanowita sie nad taktyka negocjacji?

22.Jak grupy zareagowaty na niepowodzenie w negocjacjach? Czy grupy prébowaty wy-
mysli¢ jakis inny plan?
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