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ABSTRAKT: W rozdziale zawarto analize efektywnosci warsztatéw negocja-
cyjnych jako metody rozwijania kompetencji spotecznych wiréd uchodz-
cow z Ukrainy w Polsce. Warsztaty prowadzono w ramach programu
Uniwersytet Warszawski dla Ukrainy i mialy na celu rozwdj umiejetnosci
negocjacyjnych, wspierajacych integracje i adaptacje kulturowa. Zajecia
polegaly na symulacjach i grach negocjacyjnych i umozliwialy uczestni-
kom praktyczne ¢wiczenie umiejetnosci komunikacyjnych oraz rozwdj
znajomosci jezyka polskiego. Wyniki wykazuja poprawe kompetencji
interpersonalnych oraz zwiekszenie pewnosci siebie w sytuacjach spo-
tecznych i zawodowych. W rozdziale przestawiono wyzwania oraz wnioski

dla przyszlych dziatar edukacyjnych w nauczaniu migrantéw negocjacji.

SLOWA KLUCZOWE: negocjacje, kompetencje miekkie, nauczanie nego-

cjacji, migranci

ABSTRACT: The paper examines the effectiveness of negotiation work-
shops as a method of enhancing social competencies among Ukraini-
an refugees in Poland. Conducted under the University of Warsaw for
Ukraine project, these workshops aimed to improve negotiation skills
that facilitate cultural adaptation and integration. The workshops, based
on simulations and negotiation games, allowed participants to practice

communication skills and develop Polish language proficiency. Findings
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indicate an improvement in interpersonal skills and increased confidence
in social and professional situations. The paper discusses challenges and
provides insights for future educational initiatives focused on teaching

negotiation skills to migrants.
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Wprowadzenie

Wspdlczesne procesy migracyjne wywolane konfliktami, kryzysami gospo-
darczymi lub poszukiwaniem lepszych perspektyw zyciowych, stawiaja przed
krajami przyjmujacymi wyzwanie integracji migrantoéw i uchodzcéw. Wazne
dla skutecznej integracji spotecznej i zawodowej jest rozwijanie kompetencji
spotecznych, w tym umiejetnosci negocjacyjnych i komunikacyjnych. W Pol-
sce, przyjmujacej duza liczbe migrantéw oraz uchodzcéw z Ukrainy, pojawita
sie potrzeba uruchomienia programéw edukacyjnych, ktére pomoga tym lu-
dziom w adaptacji do nowych warunkow zycia. Odpowiedzia na to wyzwanie
jest program Uniwersytet Warszawski dla Ukrainy, w ramach ktérego autor
niniejszego rozdziatu miat okazje przeprowadzi¢ cykl warsztatéw negocjacyj-
nych rozwijajacych kompetencje spoteczne uczestnikéw.

Celem rozdziatu jest analiza skutecznosci tej formy wsparcia z uwzgled-
nieniem korzysci, jakie przynosza warsztaty negocjacyjne, oraz wyzwan meto-
dycznych zwiazanych z nimi. Najwazniejsze byto jednak wsparcie uczestnikéw
w opanowaniu gléwnych umiejetnosci negocjacyjnych umozliwiajacych im
radzenie sobie w sytuacjach spotecznych i zawodowych. Podczas symulacji,
gier negocjacyjnych i pracy warsztatowej uczestnicy rozwijali: umiejetnos¢ ko-
munikacji, aktywnego stuchania, empatii oraz zarzadzania emocjami, a takze
zwiekszali bieglos¢ jezykowa, co jest istotne dla adaptacji kulturowe;.

W rozdziale przyjeto strukture umozliwiajaca czytelnikowi doktadne §le-
dzenie kontekstu, metodologii 1 wynikéw warsztatéw. W czesci teoretycznej
autor omawia znaczenie kompetencji spotecznych dla integracji oraz role
negocjacji jako podstawowej umiejetnosci utatwiajacej adaptacje. Nastepnie
prezentuje rézne metody nauczania negocjacji oraz wyzwania edukacji oséb
z innych kregéw kulturowych, postugujacych sie innym jezykiem.

Kolejna sekcja jest poswigcona przebiegowi i rezultatom warsztatéw oraz
rekomendacjom wynikajacym z nich.
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Rozdzial koniczy sie¢ rekomendacjami i wnioskami dotyczacymi dosko-
nalenia programu warsztatéw oraz wskazéwkami dla przysztych inicjatyw
edukacyjnych dla migrantéw.

10.1. Znaczenie negocjacji dla ksztatcenia kompetencji spotecznych

Dla celéw tego rozdziatu przyjmuje sie definicje kompetencji spotecznych
wedtug Wolfganga Schwarzera moéwiaca, ze sa to ztozone zdolnosci jednostki
do skutecznego wchodzenia w interakcje spoleczne, ktére umozliwiaja reali-
zacje jej celéw przy jednoczesnym uwzglednieniu norm spotecznych i potrzeb
innych os6b (Schwarzer 2001). Z definicji wynika, ze kompetencje spoteczne
obejmuja zaréwno umiejetnosci komunikacyjne, jak i zdolnosé rozumienia
i reagowania na potrzeby innych, co umozliwia harmonijng wspétprace oraz
efektywne radzenie sobie z konfliktami.

Negocjacje to proces. W ich trakcie dwie lub wiecej stron stara sie dojsé do
porozumienia, dzielac lub wymieniajac swoje zasoby, dazac do wzajemnie
satysfakcjonujacych rozwiazan (Fisher, Ury, Patton 2021). Jednocze$nie sa
procesem decyzyjnym, w ktérym strony o réznych interesach lub preferencjach
prébuja osiagnad porozumienie przez wzajemne przekonywanie, dostosowanie
1 wymiane ustepstw (Lewicki, Barry, Saunders 2016).

Dla rozwoju kompetencji spolecznych wazne jest, ze negocjacje stanowia
jedna z podstawowych metod, polegajacych na dobrowolnosci i komunika-
cji, wspolnego rozwigzania probleméw badz osiagniecia porozumienia przez
przemyslana wymiane informacji i prébe pogodzenia réznic (Raiffa 1982).
Aby osiagna¢ cel negocjacji, uzywa sie wielu metod komunikacji z katalogu
kompetencji spolecznych, takich jak (Fisher, Ury, Patton 2021):

* aktywne sluchanie — umiejetnos¢ petnego zrozumienia stanowiska dru-
giej strony, wychwytywanie ukrytych motywacji i intencji oraz dostrze-
ganie emocji i subtelnych sygnaléw werbalnych i niewerbalnych;

* umiejetno$¢ zadawania pytann — podstawa wydobycia szczegétowych
informacji, rozpoznania prawdziwych potrzeb i intereséw strony oraz
tworzenia atmosfery sprzyjajacej otwartos$ci i wspolpracy;

* jasnai precyzyjna komunikacja — wyrazanie wlasnych oczekiwan, potrzeb
1 propozycji w sposéb zrozumialy i jednoznaczny, co zmniejsza ryzyko
nieporozumien i pomaga budowa¢ wzajemne zaufanie;
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* empatiaiumiejetno$¢ zarzadzania emocjami — umiejetno$¢ zrozumienia
perspektywy drugiej strony oraz kontrolowania wlasnych emocji, co jest
wazne zwlaszcza w sytuacjach konfliktowych;

* perswazja i argumentacja — przekonywanie i uzasadnianie swoich pro-
pozycji oraz adaptacja stylu komunikacji, aby skutecznie wptywaé na
druga strone przy zachowaniu szacunku i otwartosci na kompromis.

Nalezy zaznaczy¢, ze negocjacje nie sa naturalnym, spontanicznym sposobem
komunikowania sie, lecz sg strukturalnym i kulturowo uwarunkowanym
procesem komunikacji wymagajacym znajomosci i umiejetnosci stosowania
wielu (w tym wymienionych) umiejetnosci komunikacyjnych we wiasciwym
kontekscie jezykowym i szerzej: kulturowym. W praktyce wynika z tego: po
pierwsze, Ze negocjacji warto si¢ uczyd, bo jest to metoda prowadzaca do popra-
wy umiejetnosci rozwiazywania konfliktow, intereséw w sposéb nieniszczacy
relacji spotecznych z ludZmi, z ktérymi faczy nas relacja konfliktu lub kon-
kurencji, lecz stwarzajacy mozliwo$¢ osiagania wzajemnie korzystnych celéw
(Bazerman, Moore 2012); po drugie, negocjacje sa trudniejsze i tym bardziej
wymagaja treningu, jezeli dotycza stron niewspoétdzielacych macierzystego
jezyka i pochodzacych z réznych kultur — a z takimi wlasnie negocjacjami
maja do czynienia w Polsce uchodzcy z Ukrainy negocjujacy np. wynajem
mieszkania lub oferte pracy.

10.2. Korzysci z uczenia sie negocjacji

Nauka negocjacji przynosi liczne korzysci, zaréwno w zyciu zawodowym, jak
1 osobistym. Umiejetno$¢ negocjowania jest wazna w wielu sytuacjach: od
negocjacji biznesowych po rozwiazywanie konfliktéw interpersonalnych. Na
poczatek warto zauwazy¢, ze skuteczne negocjowanie umozliwia osiaganie
lepszych wynikéw finansowych i strategicznych w przedsiebiorstwach. Z ba-
dan wynika, Ze negocjatorzy z zaawansowanymi umiejetnosciami sa w stanie
uzyskac lepsze warunki kontraktéw i korzystniejsze porozumienia, co bezpo-
$rednio przeklada si¢ na sukces organizacji (Thompson 2005).

Ponadto nauka negocjacji przyczynia sie do rozwoju osobistego i lepszych
relacji spolecznych dzigki poprawie umiejetnosci komunikacyjnych. Nego-
cjatorzy musza skutecznie wyrazaé swoje potrzeby i jednoczesnie stucha¢
drugiej strony, co prowadzi do lepszego zrozumienia i budowania trwalych
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relacji (Fisher, Ury, Patton 2011). Zdolno$¢ do wyrazania swoich intereséw
w sposéb jasny i konstruktywny jest cenna nie tylko w sprawach zawodowych,
ale réwniez osobistych.

Nauka negocjacji wiaze si¢ rowniez z rozwojem umiejetnosci analitycznych
i krytycznego myslenia. Proces negocjacji wymaga od uczestnikéw oceny
réznych scenariuszy, analizowania argumentéw oraz przewidywania konsek-
wengcji swoich decyzji (Lewicki, Barry, Saunders 2016). Wymaga takze analizy
sytuacji, identyfikacji gtéwnych kwestii oraz opracowywania kreatywnych roz-
wigzan, ktére moga zadowoli¢ wszystkie strony zaangazowane w negocjacje.
Umiejetnos¢ ta jest nieoceniona w zarzadzaniu konfliktami i podejmowaniu
decyzji (Thompson 2005). Osoby z umiejetnosciami negocjacyjnymi sa lepiej
przygotowane do podejmowania decyzji w sytuacjach zlozonych i niepewnych.

Co wigcej, opanowanie sztuki negocjacji sprzyja zwigkszeniu pewnosci
siebie i asertywnosci. Osoby, ktore wiedza, jak skutecznie negocjowad, sa bar-
dziej sklonne do stawiania swoich warunkéw i do obrony swoich intereséw,
co moze prowadzi¢ do wigkszej satysfakcji zawodowej i osobistej (Malhotra,
Bazerman 2007). Negocjacje ucza takze zarzadzania stresem i emocjami.
W trudnych sytuacjach negocjacyjnych wazne jest utrzymanie spokoju, kontro-
lowanie emocji i zachowanie profesjonalizmu. Umiejetnos¢ ta jest szczegdlnie
cenna wtedy, gdy napiecia moga prowadzi¢ do eskalacji konfliktu (Lewicki,
Barry, Saunders 2016).

Podsumowujac, trzeba powiedzie¢, ze korzysci z nauki negocjacji sa wielo-
aspektowe i obejmuyja zaréwno aspekty zawodowe, jak i osobiste. Skuteczne
negocjacje prowadza do lepszych wynikow finansowych, rozwijaja umiejetnosci
komunikacyjne, analityczne i krytycznego myslenia oraz zwigkszaja pewnosé
siebie. W zwiazku z tym inwestowanie w rozwéj umiejetnosci negocjacyjnych
jest istotne, aby jednostki lub organizacje osiagnely sukces. Poprawa kompe-
tencji negocjacyjnych moze by¢ szczegdlnie wazna dla migrantéw i uchodzcow,
ktérych czeka adaptacja w nowym miejscu zycia i pracy.

10.3. Metody nauczania negocjacji i uwarunkowania kulturowe

Nauka negocjacji obejmuje wiele metod i technik, mozna je podzieli¢ na
teoretyczne i praktyczne. Wsréd najpopularniejszych metod wymienia sie
symulacje, studia przypadkow, wyklady, gry negocjacyjne oraz coaching. Kaz-
da z nich ma specyficzne zalety i wady, ktore zostaly szczegélowo zbadane
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w literaturze pedagogicznej. Zostang one pokrotce scharakteryzowane, po-
czawszy od najmniej, a skoficzywszy na najbardziej angazujacych formach
interakcji z uczestnikami szkolen negocjacyjnych.

WYKLADY sa tradycyjna metoda przekazywania wiedzy teoretycznej z zakre-
su negocjacji. Pozwalaja na efektywne przedstawienie duzej ilosci informacji
w krétkim czasie. Moga by¢ szczegdlnie przydatne w poczatkowe;j fazie nauki,
kiedy uczestnicy potrzebuja solidnych podstaw teoretycznych (Fisher, Ury, Pat-
ton 2011). Wada wykladow jest jednak ich pasywny charakter, ktéry moze prowa-
dzi¢ do niskiego poziomu zaangazowania i interakeji uczestnikéw (Bligh 2000).

STUDIA PRZYPADKOW pozwalaja na analize konkretnych sytuacji negocja-
cyjnych, co pomaga uczestnikom w rozwijaniu umiejetnosci analitycznych
i strategicznych. Ta metoda umozliwia zrozumienie zlozonych probleméw
1 zastosowanie teorii do rzeczywistych scenariuszy (Lewicki, Barry, Saunders
2016). Ograniczenie tej metody polega na jej teoretycznym charakterze, kto-
ry nie zawsze wplywa na praktyczne umiejetnosci negocjacyjne (Ellet 2007).

SYMULACJE lub GRY NEGOCJACYJNE, czyli interaktywne formy oparte na
scenariuszach i z podzialem rél, sa jedna z najbardziej efektywnych metod
nauki negocjacji. Pozwalaja uczestnikom na eksperymentowanie z réznymi
strategiami negocjacyjnymi w bezpiecznym srodowisku. Zaleta symulacji lub
gier jest rozwoj kreatywnosci, umiejetnosci szybkiego myslenia oraz pracy
zespotowej. Dodatkowo w grach, ktére moga by¢ mniej realistyczne niz sy-
mulacje, bo sg oparte na abstrakcyjnych scenariuszach z pogranicza rzeczy-
wistosci i fantazji, wystepuje element nauki przez zabawe (ang. edutainment).
W obu formach elementem sprzyjajacym skutecznosci uczenia sie jest gry-
walizacja. Zaréwno symulacje, jak i gry negocjacyjne pozwalaja uczestnikom
na praktyczne zastosowanie teorii w kontrolowanym $rodowisku, co sprzyja
lepszemu zrozumieniu i zapamietywaniu materiatu. Badania wykazuyja, Ze sy-
mulacje zwiekszaja zaangazowanie i motywacje uczestnikéw, co prowadzi do
glebszego przyswajania wiedzy (Wheeler 2006). Wadami obu metod sg jednak
czasochlonno$é oraz wymog obecnosci doswiadczonego prowadzacego, ktéry
potrafi skutecznie moderowa¢ przebieg symulacji (Thompson 2005; Bazer-
man, Neale 1992). Metody te sa szczegblnie wymagajace, jezeli miedzy uczest-
nikami symulacji lub miedzy trenerem a uczestnikami negocjacji wystepuja
réznice jezykowe i kulturowe, co miato miejsce w programie UW dla Ukrainy.

COACHING negocjacyjny polega na indywidualnym wsparciu uczestnika
przez doswiadczonego negocjatora, ktéry pomaga w rozwijaniu specyficz-

nych umiejetnosci oraz w analizie i refleksji nad wtasnymi doswiadczeniami
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negocjacyjnymi (Goldsmith, Lyons, Freas 2000). Zaleta coachingu jest sper-
sonalizowany charakter, ktéry pozwala na dostosowanie nauki do potrzeb
uczestnika. Wadami sa natomiast wysoki koszt oraz ograniczona dostepnosé
doswiadczonych coachéw (Whitmore 2009).

Réznorodnos$é metod nauki negocjacji pozwala na dostosowanie procesu
edukacyjnego do réznych potrzeb i preferencji uczestnikéw. Wybér odpowied-
niej metody zalezy od wielu czynnikéw, takich jak: poziom zaawansowania
uczestnikéw, dostepne zasoby oraz cele edukacyjne. Wazne jest jednak pola-
czenie r6znych metod dla maksymalizacji efektéw nauki. Podczas warsztatéw
negocjacyjnych w programie UW dla Ukrainy zdecydowano si¢ na potaczenie
elementow wykladu (wprowadzenie podstawowych poje¢ i metod) z symu-
lacjami i grami dla zapewnienia jak najwiekszego poziomu interaktywnosci
oraz mozliwo$ci wzmacniania kompetencji spotecznych oséb szkolonych.

Omawiajac skuteczno$é metod nauczania negocjacji, nie sposéb nie podkre-
sli¢ znaczenia kompetencji jezykowych oraz umiejetnosci interpersonalnych
jako determinant skutecznosci negocjacji.

Z badan wynika, ze biegto$¢ w jezyku, w ktérym prowadzone sa negocjacje,
znaczaco wplywa na ich skutecznos$é. Kompetencje jezykowe umozliwiaja
precyzyjne wyrazanie mysli, argumentowanie oraz adaptowanie stylu komu-
nikacji do rozméwcy (Rogers, Farace 1975). Brak odpowiednich umiejetnosci
jezykowych moze prowadzi¢ do nieporozumien, a nawet do utraty wiarygod-
nosci negocjatora.

Jednakze kompetencje jezykowe sa tylko jednym z wielu czynnikéw wply-
wajacych na skuteczno$¢ negocjacji. Badacze wskazuja, ze réwnie wazne sa
umiejetnosci interpersonalne, takie jak: empatia, zdolnos¢ do budowania
zaufania oraz zdolno$¢ do rozumienia perspektywy drugiej strony (Gelfand,
Brett 2004). W tym kontekscie, osoby z wysokimi kompetencjami jezykowymi,
ale stabymi umiejetnosciami interpersonalnymi, moga napotka¢ trudnosci
w skutecznym prowadzeniu negocjacji.

W tym miejscu warto zauwazy¢ dwoista relacje kompetencji jezykowych i in-
terpersonalnych do negocjacji. Z jednej strony skutecznosé negocjacji zalezy od
poziomu kompetencji jezykowych oraz umiejetnosci interpersonalnych. Z dru-
giej strony nauka negocjacji stanowi okazje do treningu kompetenciji jezykowych
ispotecznych, poniewaz tworzy swoista przestrzen edukacyjna i warsztatowa dla
rozwoju relacji spolecznych i rozwiazywania konfliktéw. Te dwoisto$¢ potrak-
towano jako cel przyswiecajacy warsztatom negocjacyjnym organizowanym dla
uchodzcéw z Ukrainy w programie UW dla Ukrainy. Uczac strategii i technik
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negocjacyjnych, starano sie¢ jednocze$nie umozliwiaé¢ podnoszenie praktycz-
nej znajomosci jezyka polskiego i doskonalenie umiejetnosci spotecznych.

10.4. Potrzeba wzmacniania kompetencji spotecznych
wséréd emigrantéw i uchodzcéw

Deficyty kompetencji spotecznych wiréd imigrantéw oraz uchodzcow sa zja-
wiskiem zlozonym, ktére moze mieé¢ powazne konsekwencje dla ich integracji
spolecznej, zawodowej i kulturowej w krajach goszczacych. Umiejetnosci ta-
kie jak: komunikacja, zarzadzanie czasem, wspdlpraca zespolowa, adaptacja
do nowych warunkéw oraz rozwiazywanie konfliktéw, sa niezwykle wazne
w procesie integracji (Hynie 2018). Brak tych umiejetnosci moze by¢ istotna
bariera powodzenia w réznych aspektach zycia imigrantéw i uchodzcéw.

W badaniach empirycznych wida¢, ze deficyty umiejetnosci i kompetencji
spotecznych moga znaczaco utrudniaé znalezienie i utrzymanie pracy. Przy-
kladem moga by¢ badania przeprowadzone wsrdéd syryjskich uchodzcéw
w Niemczech. Z tych badan wynika, Zze mimo kwalifikacji zawodowych wielu
uchodzcéw napotyka trudnosci w znalezieniu zatrudnienia z powodu braku
umiejetnoéci komunikacyjnych i kulturowych (Ager, Strang 2008). Pracodawcy
czesto oczekuja, ze pracownicy beda w stanie efektywnie komunikowac sie
1 wspotpracowaé, co dla wielu imigrantéw moze by¢ wyzwaniem z powodu
réznic jezykowych i kulturowych (Collett, Petrovic 2014).

Niedostatek kompetencji spotecznych moze réwniez negatywnie wplywac
na integracje spoleczna. Imigranci i uchodzcy moga mie¢ trudnos$ci w nawia-
zywaniu relacji interpersonalnych z lokalnymi mieszkaricami, co moze pro-
wadzi¢ do izolacji spotecznej. Badania przeprowadzone w Kanadzie wykazaly,
ze imigranci, ktérzy maja lepiej rozwiniete umiejetnosci interpersonalne, sa
bardziej sktonni do uczestniczenia w zyciu spotecznym i nawiazywania relacji
z lokalnymi mieszkaricami, co sprzyja ich integracji (Hynie 2018).

Ponadto deficyty kompetencji spotecznych moga wptywa¢ na zdolnos¢
imigrantéw i uchodzcéw do adaptacji w nowych warunkach kulturowych.
Umiejetnos¢ radzenia sobie ze stresem, elastycznos¢ i zdolnos¢ do adaptacji
sa podstawa procesu akulturacji. W badaniach nad somalijskimi uchodZcami
w Stanach Zjednoczonych udowodniono, Ze brak tych umiejetnosci moze pro-
wadzi¢ do trudnosci w adaptacji i wyzszych poziomoéw stresu, co negatywnie
wplywa na zdrowie psychiczne i fizyczne (Betancourt i in. 2015).
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W badaniach empirycznych przeprowadzonych wéréd ukrainiskich imigran-
téw w Polsce pokazano, ze formalne i nieformalne programy edukacyjne moga
znaczaco rozwija¢ kompetencje miekkie. Wielu ukrainiskich imigrantéw napo-
tyka trudnosci z powodu bariery jezykowej, co utrudnia ich codzienne funk-
cjonowanie oraz integracje zawodowa. Imigranci z Ukrainy z rozwinietymi
umiejetno$ciami komunikacyjnymi sa lepiej przygotowani do radzenia sobie
z wyzwaniami zycia codziennego oraz do integracji w miejscach pracy (White,
Grabowska, Kaczmarczyk, Slany 2018). Dobre umiejetnosci komunikacyjne
umozliwiaja efektywne porozumiewanie sie z pracodawcami i kolegami z pra-
cy, co zwieksza szanse na znalezienie i utrzymanie zatrudnienia. Szkolenia
jezykowe i kulturowe sa wigc podstawa zwi¢kszenia ich szans na rynku pracy
oraz w spoleczenistwie. Programy mentoringowe, warsztaty z umiejetnosci in-
terpersonalnych oraz kursy jezykowe sa skutecznymi metodami pomagajacymi
imigrantom w adaptacji (Weinar, Bonjour, Zhyznomirska 2018).

W podsumowaniu mozna skonstatowac, ze deficyty kompetencji spotecz-
nych wéréd imigrantéw i uchodzcoéw moga mie¢ powazne konsekwencje dla
ich zdolnosci do integracji spotecznej, znalezienia i utrzymania pracy oraz ada-
ptacji do nowych warunkéw kulturowych. Badania empiryczne potwierdzaja,
ze rozwijanie tych umiejetnosci jest wazne dla skutecznej integracji i poprawy
jakosci zycia imigrantow i uchodzcéw w krajach goszczacych. Wnioski te po-
twierdzaja takze wage rozwoju kompetencji spotecznych uchodzcéw z Ukra-
iny, stanowiacych jedng z najwiekszych grup imigracyjnych w Polsce. Brak
tych umiejetnosci moze prowadzi¢ do marginalizacji i trudnosci w adaptacji.
Jednoczesnie rozwijanie kompetencji spotecznych przez edukacje 1 wsparcie
spoteczne znaczaco zwigksza szanse na udana integracje (White, Grabowska,
Kaczmarczyk, Slany 2018). Dlugoterminowe strategie integracyjne powinny
wigc uwzglednia¢ potrzebe rozwijania kompetencji spotecznych jako jednego
z priorytetéw. Metoda radzenia sobie z tym wyzwaniem jest rowniez dosko-

nalenie umiejetnosci negocjacyjnych.

10.5. Warsztaty negocjacyjne jako metoda rozwoju
kompetencji spotecznych uchodzcéw z Ukrainy

W tej czesci rozdzialu scharakteryzowano metode rozwoju kompeten-
cji spotecznych uchodzcéw z Ukrainy do Polski przez organizacje warsz-
tatéw negocjacyjnych w ramach programu Uniwersytet Warszawski dla
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Ukrainy. W kolejnych punktach analizy oméwiono: metodyke nauczania
negocjacji, znaczenie takiej formy edukacji dla uchodZcéw, napotkane
wyzwania metodyczne i sposoby radzenia sobie z nimi, osiagniete efekty

oraz wnioski.
10.5.1. Metodyka nauczania negocjacji

Kurs warsztatéw negocjacyjnych realizowany przez trenera, autora tego roz-
dzialu, miat kompleksowy i praktyczny charakter i byt prowadzony w grupach
kilku- lub kilkunastoosoobowych. Kazda grupa odbyta 15 godzin lekcyjnych
podzielonych na trzy pigciogodzinne spotkania. Kazde z tych spotkan prze-
biegalo w formule konwersatoryjnej i warsztatowe] z elementami wykladu, co
oznaczalo, ze teoria faczyla sie z ¢wiczeniami praktycznymi oraz intensywny-
mi interakcjami miedzy uczestnikami. W kazdej sesji poruszano konkretne
zagadnienia umozliwiajace uczestnikom prace zaréwno nad rozwojem kom-
petencji negocjacyjnych, jak i nad umiejetnosciami jezykowymi. Glownymi
metodami pracy warsztatowej byly symulacje i gry negocjacyjne.

Uczestnicy brali udziat w symulacjach negocjacji, w ktérych podzieleni na
grupy lub pary negocjowali wedtug scenariuszy przedstawiajacych codzienne
sytuacje, np.: negocjacje o prace, wynajem mieszkania, lub sytuacje w spotecz-
nosciach lokalnych, np. negocjacje wspdlnoty mieszkaniowej z administracja.
Czes¢ scenariuszy miala charakter abstrakcyjny i formule gier negocjacyjnych,
np. negocjacje w sprawie przetrwania na pustyni czy radzenia sobie z kon-
fliktem w radzie ministréw, co umozliwialo rozwijanie szerokiego spektrum
umiejetnosci, takich jak radzenie sobie z konfliktami, komunikacja strate-
giczna oraz elastycznos$¢ w dziataniu.

Celem tej metodyki bylo stworzenie realistycznego srodowiska eduka-
cyjnego, w ktérym uczestnicy mogli ¢wiczy¢ podstawowe umiejetnosci ne-
gocjacyjne: identyfikowanie i rozwiazywanie konfliktéw, argumentowanie
oraz efektywne ustgpowanie. Rownoczesnie kurs prowadzony w jezyku
polskim umozliwial poznanie stownictwa i frazeologii typowej dla kazdej
fazy negocjacji, co rozwijato kompetencje jezykowe i miedzykulturowe. Kwe-
stie jezykowe byly omawiane gléwnie przy wprowadzaniu technik negocja-
cyjnych polegajacych na heurystykach poznawczych i wymagajacych dos¢
duzej sprawnosci jezykowej, i to nie tylko w formulowaniu wlasnych wy-
powiedzi, ale takze w poprawnym interpretowaniu wypowiedzi innych

uczestnikéw negocjacji.
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10.5.2. Korzysci z nauczania negocjacji dla uczestnikéw zaje¢

Nauczanie negocjacji w jezyku polskim byto podwoéjna korzyscia dla uchodz-
cow z Ukrainy. Oprécz nabywania kompetencji negocjacyjnych zyskiwali
intensywny kurs jezyka polskiego, zwlaszcza specjalistycznego stownictwa.
Zrozumienie oraz mozliwo$¢ ¢wiczenia stownictwa uzywanego na réznych
etapach negocjacji, np.: otwarcie, przedstawienie stanowisk, argumentacja,
ustepowanie, podejmowanie porozumienia, jest istotne dla ich integracji
1 aktywnego udziatu w polskim $rodowisku zawodowym i spotecznym.

Dzieki temu uczestnicy zdobyli umiejetnosci radzenia sobie w sytuacjach
konfliktowych oraz w codziennych negocjacjach, tak waznych dla ich adaptacji
w nowym kraju. Poznanie strategii negocjacyjnych (pozycyjnej — dystrybu-
cyjnej i kooperacyjnej — integracyjnej), a takze réznych styléw radzenia sobie
z konfliktami wedlug koncepcji Kilmanna i Thomasa — adaptacja, unikanie,
kompromis, rywalizacja i wspotpraca (Kilmann, Thomas 1977) — poszerzylo
ich perspektywy w zakresie budowania relacji i wspotpracy. Tego typu zajecia
przyczyniaja sie réwniez do zmniejszania dystansu kulturowego, utatwiaja
adaptacje oraz promuja znajomos$¢ norm spotecznych i komunikacyjnych
funkcjonujacych w Polsce.

10.5.3. Wyzwania metodyczne oraz sposoby radzenia sobie z nimi

Prowadzenie kursu dla uchodzcéw wiaze si¢ z wyzwaniami takimi jak zréz-
nicowanie poziomu kompetencji jezykowych. Poniewaz kurs byl prowadzony
po polsku, mozliwe byly trudnosci w pelnym zrozumieniu przez niektérych
uczestnikoéw specyficznego stownictwa czy kontekstéw, zwlaszcza w sytuacjach
abstrakcyjnych. Innym wyzwaniem byto zapewnienie réwnowagi miedzy na-
uka negocjacji a treningiem jezykowym — zbyt duzy nacisk na jezyk moéglby
ostabi¢ skutecznos$¢ przekazywanych tresci.

Ponadto zréznicowane do$wiadczenia zyciowe uchodZcéw moga wymagaé
indywidualnego podejscia, aby kazdy uczestnik moégt skorzystaé z kursu.
Scenariusze negocjacyjne zbyt oderwane od ich realiéw moglyby obnizy¢ za-
angazowanie, dlatego wybor przykladéw z zycia codziennego byl skuteczna
metoda motywacyjna i dydaktyczna.

Przezwyciezenie tych wyzwan oznaczalo w praktyce koniecznos¢ zarezer-
wowania dodatkowego czasu na doktadne omoéwienie tresci scenariuszy sy-

mulacjii gier negocjacyjnych, wyjasnienie trudnych pojeé, objasnienie kwestii
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specyficznych dla polskiej kultury, np.: ceremonialno$¢ oraz dystans wladzy
jako wymiary kultury organizacyjnej firm, oraz organizacji Zycia spoleczne-
go 1 systemu prawnego, np. zasady dzialania wspdlnot mieszkaricéw. Przy
podsumowaniu wynikéw symulacji 1 gier negocjacyjnych szczegdlng uwage
zwracano na wplyw kontekstu kulturowego oraz kompetencji jezykowych
na wynik negocjacji i podejmowano refleksje zwrotna ,,co mozna by zmieni¢
przy drugim podejsciu do podobnych negocjacji”.

Wartosciowym uzupelnieniem technik dydaktycznych okazata si¢ wideo-
edukacja jako forma analizy studiéw przypadkéw. Omawianie scen negocja-
cyjnych z filmoéw i seriali zaréwno polskich, ukrainiskich, jak i innego pocho-
dzenia, np. z USA, przyczynilo sie do lepszego zrozumienia wplywu kontekstu
kulturowego i znaczenia kompetencji spotecznych dla udanych negocjacii,

a takze ukazania roli negocjacji w rozwoju kompetencji spotecznych.
10.5.4. Efekty nauczania

Efekty nauczania byly poddawane dwojakiej ewaluacji:

1. Udzielanie informacji zwrotnej bezposrednio po ¢wiczeniach, tj. po
symulacjach 1 grach negocjacyjnych:
* informacja zwrotna miedzy uczestnikami: mocne i stabe strony pre-
zentowanych strategii, taktyk negocjacyjnych oraz metod komunikacji;
* informacja zwrotna uczestnikoéw przekazana trenerowi: na ile przydat-
ne bylo ¢wiczenie, wyjasnianie watpliwosci, dyskusja nad niuansami
scenariuszy negocjacyjnych, mozliwych strategii, rozwiazan itd.;
* informacja zwrotna trenera przekazana uczestnikom: jakie wnioski
warto wyciagnac z ¢wiczenia, co jeszcze warto przemysle¢, sprawdzié.
2. Rozmowa ewaluacyjna na zakonczenie kursu, ktorej osia byto pytanie
o przydatnos¢ kursu.
Gtéwnym rezultatem kurséw byl wzrost kompetencji uczestnikéw zgod-
nie z tematyka kurséw, szczegélnie w zakresie:
* identyfikowania rodzajéw konfliktéw, ktérych dotycza sytuacje
negocjacyjne,
* przygotowywania si¢ do negocjacji,
* formulowania strategii negocjacyjnych,
* zarzadzania praca zespotu w toku negocjacji grupowych,
* stosowania technik negocjacyjnych,
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* budowania argumentacji,

* oceny skutecznosci negocjacji.

Efektami kursu byto jednak nie tylko podniesienie kompetencji negocjacyj-
nych, ale réwniez poprawa kompetencji jezykowych i wzrost pewnosci siebie
w sytuacjach spolecznych i zawodowych. Uczestnicy zdobyli umiejetnosé
stosowania réznych strategii negocjacyjnych oraz swiadomego wyboru stylow
radzenia sobie z konfliktami, co pozwala im na bardziej efektywne funkcjono-
wanie w nowym $rodowisku. Zauwazono wyrazny wzrost aktywnosci uczest-
nikéw kursu w miare trwania zajeé, nawet osoby o mniejszych kompetencjach
jezykowych wraz z kolejnymi ¢wiczeniami otwieraly sie i z wieksza pewnoscia
siebie uczestniczyly w negocjacjach, wykazujac si¢ wyzszym poziomem aser-

tywnosci dzieki lepszemu przygotowaniu do negocjaciji.
10.5.5. Ograniczenia i wnioski

Ograniczeniem byla stosunkowo niewielka intensywnos¢ kursu — 15 godzin
roztozonych na trzy spotkania jest dos¢ krétkim czasem na pelne opanowanie
tematu, szczegdlnie dla oséb niepostugujacych si¢ biegle jezykiem polskim.
W przysztosci warto rozwazy¢ wydtuzenie kursu lub dodanie sesji powtor-
kowych, aby umozliwi¢ uczestnikom bardziej intensywne praktykowanie
zlozonych umiejetnosci komunikacyjnych.

Zajecia grupowe maja tez t¢ wade, ze nie umozliwiaja pelnej indywidu-
alizacji programu, sposobu jego realizacji oraz form interakcji pod katem
jednostkowych potrzeb uczestnikéw. Wprowadzenie jako réwnolegtej me-
tody coachingowej mogloby zwigkszy¢ skutecznosé procesu dydaktycznego.
Inne badania réwniez wykazuja, Ze podejsScie uniwersalne moze by¢ mniej
skuteczne od zindywidualizowanego, poniewaz imigranci i uchodzZcy maja
rézne doswiadczenia, inny poziom wyksztalcenia i umiejetnosci (Collett,
Petrovic 2014).

Wnioski nasuwaja si¢ same — potrzeba kontynuacji dziatan, ktére facza roz-
woéj kompetencji spolecznych z nauka jezyka, oraz wigkszy nacisk na dostoso-
wanie tre$ci do specyficznych potrzeb grup docelowych. Tworzenie programéw
uzupelniajacych, np. dodatkowych warsztatéw praktycznych odbywajacych sie
w realiach spoleczno-gospodarczych, czyli poza sala dydaktyczna, mogtoby
dodatkowo wesprzeé proces adaptacyjny i integracyjny uczestnikow.
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Podsumowanie

Ksztalcenie imigrantéw i uchodzcéw z Ukrainy w Polsce w zakresie kompe-
tencji spotecznych, w tym rozwiazywania konfliktéw intereséw na drodze
negocjacji, moze by¢ wazne w procesie integracji spolecznej i zawodowej
imigrantdéw ze spolecznos$cia polska przez rozwdj kompetencji spotecz-
nych. Wymaga to jednak zastosowania szczegdlnie uwaznego podejscia do
mozliwosci i potrzeb szkoleniowych. UchodZcy bowiem nie tylko pochodza
z innego kregu kulturowego i moga mie¢ bariere jezykowa, ale, co rownie
wazne, czesto maja za sobg trudne i traumatyczne doswiadczenia, ktore
moga wplywa¢ na ich zdolnos¢ do nauki i przyswajania nowych umiejetno-
$ci. Z badan wynika, ze trauma moze prowadzi¢ do probleméw z koncen-
tracja, pamiecia i motywacja, a to utrudnia uczestniczenie w programach
szkoleniowych (Betancourt i in. 2015). UchodzZcy moga réwniez wykazy-
waé wysoki poziom nieufnosci i stresu, co dodatkowo komplikuje proces
edukacji (Hynie 2018).

Metoda warsztatowa polegajaca na konwersacji, analizie studiéw przypad-
kéw 1 przede wszystkim na prowadzeniu negocjacji w bezpiecznym $rodo-
wisku edukacyjnym z wykorzystaniem przygotowanych scenariuszy okazala
sie skuteczna. Co wiecej, przyczynila sie takze do dyskusji i wymiany wiedzy
o uwarunkowaniach kulturowych, nauki jezyka i poskutkowata wzrostem
aktywnosci komunikacyjnej uczestnikéw szkolenia i ich pewnosci siebie w re-
lacjach spotecznych.

Planujac podobne inicjatywy, nalezy zwrdci¢ uwage na ponizsze potrzeby.

* INDYWIDUALIZACJA PROGRAMOW SZKOLENIOWYCH: programy powinny
by¢ dostosowywane do indywidualnych potrzeb uczestnikow.

* DLUGOTERMINOWE WSPARCIE: krétkoterminowe kursy i warsztaty sa
pomocne, ale dlugoterminowe programy mentoringowe i coachingowe
moga zapewni¢ trwalsze rezultaty. Regularne wsparcie pozwala na bie-
zace dostosowywanie tresci edukacyjnych do zmieniajacych sie potrzeb
uczestnikéw (White, Grabowska, Kaczmarczyk, Slany 2018).

* WYSOKI POZIOM INTERAKTYWNOSCI: programy szkoleniowe powinny
obejmowa¢ zaréwno teoretyczne aspekty negocjacji, jak i praktyczne
éwiczenia oraz symulacje, ktére pozwalaja na rozwijanie umiejetnosci
w realistycznych scenariuszach, przyczyniajac sie do wzrostu kompetencji
spotecznych uczestnikéw (Nowicka 2020).
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* UWZGLEDNIENIE KONTEKSTU KULTUROWEGO: programy szkolenio-
we powinny uwzglednia¢ réznorodnos¢ kulturowa uczestnikéw, co
moze obejmowaé dostosowanie tresci edukacyjnych do specyfiki
kulturowej oraz promowanie interkulturowego zrozumienia (Ager,
Strang 2008). Moze to oznaczaé adaptacje scenariuszy negocjacyjnych
do specyfiki kulturowej kraju pochodzenia oraz kraju goszczacego
uchodzZcow.

* PROMOWANIE INTEGRAC]I SPOLECZNE]): programy edukacyjne powinny
promowac¢ interakcje miedzy imigrantami a lokalna spotecznoscia, co
moze poméc w budowaniu relacji i we wzajemnym zrozumieniu. Brak
interakcji z lokalng spotecznoscia moze utrudniaé integracje i budowanie
sieci wsparcia (Ager, Strang 2008). Uczenie sie wylacznie w grupie os6b
o podobnym tle kulturowym moze ograniczaé¢ zdolnos$¢ do adaptacji
w réznorodnym $rodowisku. Interakcje z osobami z innych kultur i $ro-
dowisk sa kluczowe dla rozwijania elastycznosci 1 umiejetnosci radzenia
sobie w wielokulturowych kontekstach (Hynie 2018). Organizowanie
wspolnych wydarzen, programoéw spotecznych i dziatan wolontariackich
moze sprzyjaé integracji (Collett, Petrovic 2014). W szczegdlnosci zatem
uzasadnione byloby organizowanie warsztatéw negocjacyjnych dla grup
mieszanych, sktadajacych sie z Polakéw i Ukrairicow.
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