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KONSPEKT LEKCJI DO PRZEDMIOTU:
PODSTAWY PRZEDSIEBIORCZOSCI

I. METRYCZKA KONSPEKTU

. Imie i nazwisko nauczyciela prowadzgaCego IEKCIE: ... .iiiiiiiiiiii e
Klasa: o

CData:

. Miejsce prowadzenia lekcji: ..o,

. Czas prowadzenia lekcji: ..........ocooiii

O~ N —

Il. UMIEJSCOWIENIE LEKCJI W STRUKTURZE JEDNOSTKI METODYCZNEJ

1. Temat lekcji: Prowadzenie negocjaciji

lll. CELE OPERACYJNE LEKCJI
A. Operacyjne cele instrumentalne:
1. WIADOMOSCI

1.1 Wiadomosci do zapamigtania:
Uczen poprawnie:
a) wyjasni pojecia:
o Kkonflikt,
e negocjacje twarde, miekkie, rzeczowe.
b) zdefiniuje pojecia:
e negocjacie,
¢ mediacje.
C) wymieni:
e przyczyny powstawania konfliktow,
e rodzaje konfliktow,
o style reakcji na konflikt,
e sposoby rozwigzywania konfliktdw i ktére z nich sg najbardziej skuteczne.
1.2 Wiadomosci do zrozumienia:
Uczen potrafi poprawnie:
a) wyjasnic¢ z czego wynika wybor formy organizacyjno-prawnej przedsiebiorstwa,
b) wskazac roznice pomiedzy roznymi formami przedsiebiorstw.

2. UMIEJETNOSCI

2.1 Umiejetnosci stosowania wiadomosci w sytuacjach typowych:
Uczen potrafi poprawnie:
a) rozpoznac i rozroznic rodzaje konfliktow,
b) poréwnywac negocjacje miekkie z twardymi oraz rzeczowymi,
c) zastosowac strategie rozwigzywania konfliktow.
2.2 Umiejetnosci stosowania wiadomosci w sytuacjach problemowych:
Uczen poprawnie:
a) oceni¢ indywidualny styl rozwigzywania konfliktow,
b) przygotowac sie do negocjacii,
C) przewidziec, ktéra metoda negocjacji bedzie optymalna w konkretnej sytuacii.

3. ZDOLNOSCI POZNAWCZE:

3.1 Spostrzegawczosé: Uczen rozwinie spostrzegawczos¢ w wyniku obserwacii przebiegu negocjacii oraz zacho-
wan niewerbalnych negocjatorow.

3.2 Wpyobraznia: Uczen uswiadamia sobie cele lekcji i rozumie postawione przed nim zadania. Uczy sie podejmo-
wac decyzje i dokonywac wyborow.

3.3 Pamigé: Rozwijanie proceséw pamieci przez przypominanie rodzajow konfliktu i strategii jego rozwigzywania.

3.4 Uwaga: Rozwijanie podzielnosci i koncepciji uwagi na dziataniach opisowo-rozpoznawczych.

Renata Wos
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B. Operacyjne cele kierunkowe.

1.

Uczestnictwo w dziataniu: Uczniowie prezentujg efekty swojej pracy, podejmujg dyskusje, wysuwajg argumenty,
bronig swojego stanowiska. Uczg sie kompromisow, wspotodpowiedzialnosci za efekt pracy, a takze stajg sie
wspotautorami lekcii.

Podejmowanie dziatania: Uczniowie ksztaftujg umiejetnos¢ dokonywania wyboréw i uzasadniania ich.
Nastawienie na dziatanie: Uczniowie bedg stara¢ sie przekonywac innych, ze poznane metody prowadzenia
negocjacji sg przydatne w praktyce.

. System dziatan: Uczniowie bedg stosowac poznane strategie negocjacyjne w rzeczywistych sytuacjach konflik-
towych.

IV. METODY | SRODKI DZIALANIA

. Podstawowa strategia dydaktyczna: informacyjna.
Metody uczenia si¢ - nauczania:
o wyktad,
e burza mozgow,
pogadanka,
inscenizacja,
] praca w grupach.
. Srodki dydaktyczne:
e prezentacja,
e karta z poleceniem zadania.
Formy organizaciji pracy uczniéw:
e praca indywidualna,
e praca zespotowa.

V. STRUKTURA LEKCJI

1
2
3
4
5

. Czynnosci organizacyjne: 5 min

. Wprowadzenie do lekcji i uSwiadomienie uczniom celu lekcji: 2 min
. Omoéwienie tematu lekcji: 35 min

. Podsumowanie lekcji: 3 min

. Zakonczenie zaje¢.

VI. PRZEBIEG LEKCJI

CZYNNOSCI CZAS

TOK LEKCJI CZYNNOSCI NAUCZYCIELA UCZNIOW REALIZACJI

Przygotowanie do zaje¢. Przywitanie z uczniami. Spraw- | Przywitanie nauczy-
dzenie listy obecnosci. ciela.
Przypomnienie wiadomosci z ostatnich lekcji. Nauczyciel | Uczniowie udzielajg
Czynnosci zadaje pytania z wczesniejszych zaje¢. Nauczyciel doko- | odpowiedzi na

organizacyjne | nuje oceny uzyskanych odpowiedzi. postawione pytania. 5 min
Nauczyciel zapisuje na tablicy temat lekcji. Zapisanie tematu
lekcji do zeszytu.
Krotkie wprowadzenie do tematu lekcii. Uczniowie stuchaja,
Nauczyciel wyjasnia, ze komunikowanie sie ludzi, jak row- | myslg i stosujg sie do
niez kierowanie ludzmi powoduje wiele nieporozumien | polecen nauczyciela.
i watpliwosci. Roznice poglagdow i charakterow oraz wiele
Uswiadomienie | trudnych sytuacji doprowadza do Uswiadamiajg sobie 5 min

celdw lekcji | powstawania zatargéw i sytuaciji konfliktowych. Dlatego | znaczenie zjawiska
zajmiemy sie nimi na dzisiejszej lekcji. Ustalimy przyczyny | konfliktu w relacjach
konfliktow, sposoby reagowania, a takze dowiemy sie jak | miedzyludzkich.
mozna w konstruktywny sposob za pomocg negocjacii
rozwigzac problem.

Prowadzenie negocjaciji
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Na tablicy nauczyciel pisze duzymi literami, stowo ,KON-
FLIKT”. Chetni uczniowie podchodzg do tablicy i dopisujg
jedno stowo kojarzgce im sie z ,konfliktem”. Na zakoncze-
nie ¢wiczenia nauczyciel podsumowuje prace uczniow,
tworzgc definicje konfliktu opartg o podane przez uczniow
skojarzenia.

Konflikt to spor wynikajgcy ze sprzecznosci celdw, roznic
pozycji, odmiennych wartosci, poglgdow bgdz osobowo-
sci lub dotyczgcy podziatu deficytowych zasobow.

Nauczyciel zadaje pytanie ,czy konflikt jest czyms ztym”,
(nalezy naprowadzi¢ uczniow na stwierdzenie, ze konflikt
sam w sobie nie jest czyms ztym, zly jest nieumiejetny spo-
SOb rozwigzywania konfliktow przez ludzi”).

Nauczyciel rozmawia z uczniami na temat najczestszych
przyczyn konfliktow.

Przyczyny konfliktow

e sprzeczne, trudne do pogodzenia pragnienia, potrzeby,
cele, wartosci uczestnikow sporu, rywalizacja o ograni-
czone zasoby (kapitat, liczbe pracownikdw, ilos¢ mate-
riatow, czas),

e pragnienie autonomii i potrzeba kontroli,

¢ roznice w celach i zadaniach,

e roznice wartosci lub pogladow,

¢ wprowadzanie zmian.

Nauczyciel wyswietla prezentacje i podaje rodzaje kon-

fliktow:

Rodzaje konfliktow

a) ze wzgledu na przedmiot, mozna wyroznic:

konflikty rzeczowe — majg charakter pozapersonalny i do-
tyczg okreslonych spraw, a Scislej mowigc roznicy zdan
co do sposobu ich rozwigzania. Przedmiot sporu jest do-
SyC fatwy do okreslenia, a rozstrzygniecie tkwi w odpo-
wiednich korektach w podziale dobr lub przeprowadzeniu
Zmian w organizacji;

konflikty emocjonalne — dotyczg standw frustracyjnych
i zwigzanych z nimi napie¢ emocjonalnych spowodowa-
nych negatywng postawg (np. wrogoscig) w interakcji
cztowiek-cztowiek. Wiasciwy przedmiot sporu bywa trudny
do uchwycenia, a najlepszym rozwigzaniem jest przeciw-
Qziatanie powstawaniu tego typu konfliktow.

b) z uwagi na zasieg konfliktu najczesciej wystepujg:
konflikt miedzy grupami pracowniczymi — powstaje
w wyniku rozbieznosci interesow poszczegolnych grup,
odmiennych horyzontdw czasowo-przestrzennych, celow
I SpOSObOw rozwigzywania problemow;

konflikt miedzy jednostkami — przypisywany czesto roz-
nicom osobowosci, na 0got jednak powodowany zaburze-
niami relacji miedzy jednostkami, wynikajgcymi z pefnienia
odmiennych rol lub personalizacji antagonizmdw miedzy
grupami;

konflikt intrapersonalny — pojawia sie, kiedy jednost-
ka nie ma jasno okreslonych obowigzkow na stanowisku
pracy, niektore zadania sg wzajemnie sprzeczne lub kiedy
oczekiwania przekraczajg poziom percepcji jej wlasnych
mozIliwosci.

Uczniowie wypisujg
skojarzenia zwigzane
ze stowem konflikt.

Definicje konfliktu
uczniowie wpisujg do
zeszytu.

Uczniowie odpowia-
dajg na pytanie.

Uczniowie wymienia-
ja najczestsze we-
dtug nich przyczyny
konfliktow i podczas
pogadanki notujg

zebrane informacije w

zeszycie.

Uczniowie stuchajg i
robig notatke

3 min

2 min

5 min

Renata Wos




KONSPEKT LEKCJI DO PRZEDMIOTU: PODSTAWY PRZEDSIEBIORCZOSCI M Uniwersytet Rzeszowski

c) biorgc pod uwage przyczyny, w organizacjach spotyka
Sie nastepujgce rodzaje konfliktow):

konflikt intereséw — jest spowodowany wspdizawodnic-
twem o pewne dobra lub wynika z odmiennych potrzeb
stron. Konflikt tego rodzaju powstaje wiedy, kiedy jedna
lub wiecej stron pragnie zaspokoiC swoje potrzeby kosz-
tem drugiej. Ten typ konfliktu dotyczy tzw. kwestii rzeczo-
wych (np. pieniedzy, czasu, ddbr), spraw proceduralnych
(np. sposobu, w jaki powinno przebiegaC zebranie) czy
potrzeb psychologicznych (np. zaufania, wzajemnego po-
Sszanowania, sprawiedliwosci);

konflikt strukturalny — moze wynikaC z pewnych ze-
wnetrznych ograniczen, ktore utrudniajg dojscie do poro-
zumienia. Chodzi tu gidwnie o takie czynniki, jak: struktura
organizacyjna, brak uprawnien do podjecia decyzji, deficyt
Jjakiegos dobra, brak czasu, odlegfosc

konflikt wartosci — jest powodowany odmiennymi Syste-
mami wartosci 0sOb zaangazowanych w dang sytuacje.
Czynnikiern, ktdry uwalnia konflikt, jest silne eksponowanie
wilasnych wartosci bez postawy tolerancji wobec wartosci
cenionych przez drugg strone

o konflikt relacji — pojawia sie w wyniku dziafania silnych
Omowienie | negatywnych emocji, stereotypow, blednego spostrzega-
tematu lekcji | nja jub niezrozumienia, wadliwej komunikacji lub odwe-
towych zachowar miedzy ludzmi. Problemy tego rodzaju
fraktowane sg czesto jako niepotrzebne, gdyz pojawiajg
sie nawet bez obiektywnych powoddw a niejednokrotnie
prowadzg do zbednej eskalacji konfliktu

konflikt danych — powstaje, kiedy strony nie dysponujg
potrzebnymi danymi, sg niedoinformowane bgdz informa-
cje, ktore otrzymujg sg bfedne, kiedy wyciggajg odmiennie
wnioski z tych samych przestanek. Wiekszosc konfliktow
w tym obszarze wynika gfdwnie z nieumiejetnosci porozu-
miewania sie.

Po krotkiej prezentacji nauczyciel ustala w jaki sposéb
uczniowie radzg sobie z konfliktem, jak reagujg w sytu-
acjach konfliktowych. W formie luznej pogadanki zadaje
uczniom pytanie ,jaka jest ich reakcja na konflikt, jak re-
agujg, jak sie zachowujg”.

Nauczyciel uzupetnia brakujgce informacje wyswietlajgc o
prezentacje i slajd ,Style reakcji na konflikt” Uczniowie biorg

® unikanie — polega na ignorowaniu lub pomijaniu kwe- ud.2|af' w pog"?‘damev .
stif istnienia konfliktu, to styl charakterystyczny dla ludzi, OpISUjac Swoj Spo- 3min
ktorych samo napiecie emocjonalne i frustracja spowo- spb ha rozwigzywa-
dowane konfliktem sg na tyle silne, ze wolg sie wycofac nig konfliktow.

z konfliktu niz w konstruktywny sposob go rozwigzac.

* fagodzenie — polega na postepowaniu zgodnym z in-
teresem strony przeciwnej. Ma to miejsce w przypadku wyszukuja swoj sty
0SOb nastawionych na utrzymanie dobrych stosunkow reagowania podczas
z innymi, bez uwzgledniania wiasnych interesow. konfliktu.

* rywalizacja — polega na przyjeciu postawy ,wygrany-
-przegrany” i dgzeniu za wszelkg cene do rozstrzygnie-
cia konfliktu na swojg strone .

* kompromis — polega na znalezieniu rozwigzania przez
czesciowg rezygnacje z wlasnych potrzeb na rzecz ade-
kwatnych ustepstw ze strony partnera

* kooperacja (wspdipraca) — polega na szukaniu
obustronnych korzysci wspdlnego rozwigzania konfliktu
potraktowanego problemowo.

Uczniowie stuchajg i

Prowadzenie negocjaciji
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Nauczyciel zadaje pytanie: ,ktory sposob rozwigzania
konfliktu jest najlepszy i najkorzystniejszy dla obu stron”.
Odpowiedz kooperacja, czyli szukanie takiego rozwigza-
nia, kidre satysfakcjonowatoby obie strony. Nauczyciel
musi uswiadomi¢ uczniom, ze jest to najlepszy sposob
na rozwigzanie problemu.

Nauczyciel prezentuje strategie rozwigzywania problemu,
ktora skfada sie z czterech etapow:

1. zdefiniowanie problemu

2. generowanie alternatywnych rozwigzan

3. wybor najlepszego rozwigzania Uczniowie wpisuja
4. wprowadzenie w czyn i kontrola rezultatow. informacie do zeszytu 3 min

Uczniowie biorg udziat
w dyskusiji

Nauczyciel mowi, ze chcgc konstruktywnie rozwigzywac
konflikty mozna skorzystac¢ z nastepujgcych sposobow:

* Negocjacji — sg to bezposrednie rozmowy, kiorych ce-
lem jest osiggniecie porozumienia, rozwigzanie problemu.
Ich przebieg zalezy wylgcznie od 0sob uczestniczgcych
w nich. Porozumienie jest osiggniete wtedy, gdy zosta-
nie zaakceptowane przez wszystkie strony biorgce udziat
W negocjowaniu.

* Mediacji — gdy konflikt jest zbyt silny, aby strony mogty
dojs¢ do porozumienia, pojawia sie osoba posredniczg-
ca — mediator. Pomaga on stronom zrozumieC problem,
dokonaC analizy skutkow roznych rozwigzan, redukuje
napiecie emocjonalne. Z jego pomocg zostaje ustalona
Oméwienie | Procedura negocjacji i on pilnuje jej przestrzegania, ale
tematu lekaji oStateczne rozwigzanie wypracowujg strony a nie on.

Nauczyciel korzystajgc z prezentacji omawia rodzaje nego-
cjacji.

RODZAJE NEGOCJACJI Uczniowie sfuchajg i 5 min
Negocjacje twarde opierajg sie na dgzeniu do pokonania | piszg notatke.
strony przeciwnej za wszelkg cene. Negocjatorzy dziatajg
w mysl zasady ,cel uswieca srodki” i stosujg niedopusz-
czalne techniki, takie jak grozba czy wykazywanie posta-
wy agresywnej. Jako warunki rozmow stawiajg nieraz nie-
akceptowane przez strone przeciwng warunki.
Negocjacje migkkie sg oparte na wzajemnym zaufa-
niu i szacunku w stosunku do partnera negocjacyjnego.
W imie osiggniecia porozumienia obie strony sg gotowe
do ustepstw i sg w stanie aprobowac niektore rozwigzania
w imie korzystnego dla obu stron kompromisu. Negatyw-
nymi aspektami sg potencijalne straty jednej ze stron.
Negocjacje rzeczowe niwelujg gtéwne wady negocjacii
twardych i miekkich. Koncentrujg sie wytgcznie na wspol-
nym rozwigzaniu skomplikowanej kwestii. Dzieki dgze-
niom mozna uzyskac¢ pozytywny wynik dla obu stron, nie
skupiajgc sie na niekorzystnych dla nas i strony przeciw-
nej propozycjach rozwigzania zagadnien.

Uczniowie wspolnie z nauczycielem ustalajg zasady pro-
wadzenia skutecznych negocjacii:

* Nalezy by¢ dobrze przygotowanym merytorycznie.

* Nie nalezy da¢ sie ponosi¢ emocjom.

* Nalezy podirzymywac pozytywng atmosferg rozmow. | yezniowie ustalaja
* Nie nalezy zgadzac sig¢ na pierwszg otrzymang oferte. | zasady skutecznych
* Nie nalezy sktadac zbyt wygorowanych propozycii. negocjacii.

* Nalezy stosowac obiektywne kryteria oceny.

* Nalezy stopniowo ustepowac, dajgc cos za cos.

* Nalezy przygotowac alternatywne rozwigzanie.

W celu utrwalenia zdobytych wiadomosci uczniowie bedg
uczestniczy¢ w symulacji negocjacji. Nauczyciel przed-
stawia tres¢ zadania:

1. Wybierzcie swoich trzech przedstawicieli do Rady Miej-
skiej. Osoba A bedzie reprezentowata kulture, B o$wiate,
C sport i turystyke.

Renata Wos
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Omowienie
tematu lekciji

2. Zadaniem Waszych przedstawicieli jest dokonanie
w ciggu 10-15 minut podziatu 1 miliona zfotych na po-
szczegolne dziedziny. Kazda stara sie uzyskac jak naj-
wiekszg kwote pieniedzy. Podziatu nie mozna dokonacé
rzucajgc monetg ani tez poprzez ciggniecie zapatek. Nie
moze by¢ on takze réwny.

3. Po podjeciu decyzji ,aktorzy” powinni sie podzieli¢
z klasg swoimi odczuciami zwigzanymi z zachowaniami,
ktore wystepowaly podczas konfliktu.

Uczniowie zostajg podzieleni na trzy grypy (trzy resorty)
i zgodnie z wczesniej poznang strategig rozwigzywania
problemu majg przygotowac sie do negocjacji. W tym
celu w grupach przygotowujg odpowiednie argumenty,
uzasadniajgce ich stanowisko, a takze proponowane roz-
wigzania problemu. Kazda grupa wybiera lidera, ktory wy-
walczy najwyzszg sume. Nalezy zasugerowac uczniom,
aby liderzy nastawili sie na wspotprace, wspodlnie ustalili
jak mogg wzajemnie swiadczy¢ dla siebie ustugi.

Omowienie negocjaciji

1. Czy uczestnicy walczyli 0 swoje interesy czy tez z nich
zrezygnowali?

2. Czy szukali rozwigzan kompromisowych i jak wiele roz-
wigzan zaproponowali?

3. Jakie postawy prezentowali uczestnicy, ich zalety
i wady.

Uczniowie przygoto-
wujg sie do negocjacii,
wyszukujgc odpowied-
nie argumenty oraz
przygotowujgc roz-
wigzania sytuacji pro-
blemowej. Uczniowie
przygotowujg sie wg
wczesniej poznanej
strategii dziafania.

Liderzy resortow nego-
cjujg. Pozostata czes¢
klasy przystuchuje sie
oraz obserwuje za-
chowania niewerbalne
liderow.

Uczniowie biorg udziat
w interpretaciji symulo-
wanych negocjacii.

5min

10 min

Podsumowanie
lekciji

Nauczyciel podsumowuje zajecia, zwracajgc szczegoing
uwage na najwazniejsze pojecia i definicje.
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