Projektowanie partycypacyjne - wspoétprojektowanie. O negocjacjach
D LLI spotecznych w zespole projektowym

Projektowanie partycypacyjne oznacza wspoldecydowanie, to znaczy przejmowanie
odpowiedzialnosci przez obywateli w zakresie przestrzegania prawa i zasadnosci realizacji
potrzeb oséb wymagajacych specjalnych warunkow bytowych w celu ich wtasciwej
koegzystencji. Odbywa sie ono w ramach dialogu spotecznego. Kluczowe pozostaje pytanie
o rozpoznanie potrzeb obywateli, a takze rozmowa o wiasciwym ich negocjowaniu. W takiej
sytuacji istotne pozostaja negocjacje spoteczne, ktérych priorytetowym elementem jest
nastawienie na wspotprace.

Generalnie negocjacje spoteczne obejmuja pertraktacje pomiedzy dwiema grupami,

z ktérych jedna dysponuje wiekszym kapitatem i mozliwosciami od drugiej, na przyktad

z jednej strony instytucja publiczna, administracja lub rzad, a z drugiej - obywatele lub
mieszkancy okreslonego terytorium (spotecznos¢ lokalna). Pertraktacje te realizowane

sa w celu zabezpieczenia potrzeb obywateli (na przyktad budowa boiska, sitowni czy Sciezki
rowerowej w parku dostosowanej do potrzeb dzieci, 0s6b mtodych, starszych

i schorowanych). Priorytetowe w tym zakresie sa dwa elementy - dobra wola obu stron,

a takze pomyst na jej wcielenie w zycie. Rozmowy moga by¢ prowadzone przez zawodowych
negocjatorow lub przedstawicieli obu zainteresowanych stron.

Zespot projektowy odpowiedzialny za przygotowanie terenu czy instytucji (rewitalizacja,
adaptacja przestrzeni) winien przed przystapieniem do prac uwzgledni¢ zaréwno negocjacje
spoteczne (i w nich uczestniczy¢), jak i negocjacje w ramach prac zespotu odpowiedzialnego
za przygotowanie dokumentacji projektowej. W jednym i drugim przypadku nalezy
zastosowac klasyczna koncepcje negocjacji, z ktorej wynika, iz negocjacje to dwustronny
proces komunikowania sie, ktérego celem jest osiagniecie porozumienia, gdy przynajmniej
jedna strona nie zgadza sie z dang opinia lub z danym rozwiazaniem sytuacji. To sposob
poszukiwania takiego rozwiazania, ktére satysfakcjonowatoby zaangazowane strony.

W ramach rokowan strony moga wykorzystywac rozmaite strategie, techniki czy narzedzia,
jednak musza zwrdcic¢ szczegdlng uwage na dwa pomijane w klasycznych negocjacjach
aspekty - spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu (strona inwestora, wydatkowania srodkow
publicznych) oraz potrzeby i pragnienia ludzi, ktérym elementy te beda stuzy¢. W tym celu
negocjatorzy moga kierowac sie wlasna intuicja, wnikliwa analiza potrzeb i pragnien
potencjalnych odbiorcéw, a nade wszystko kombinacjami i modyfikacjami metod

oraz technik, ktore sa ograniczone tylko ich wyobraznia. Jak powiadaja Roger Fisher

i William Ury: ,Negocjacje sa czescia zycia. Kazdy negocjuje niemalze codziennie, nawet
wtedy, gdy nie zdaje sobie z tego sprawy. Chcesz tego czy nie, ale jestes negocjatorem”.

Nie od dzis wiadomo, ze starannie wyksztatceni i wyposazeni po zeby w rozmaite triki
(czytaj: techniki i metody negocjacyjne) negocjatorzy nie sa tak skuteczni jak ich
optymistycznie nastawieni koledzy - negocjator powinien po prostu lubi¢ ludzi, a same
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pertraktacje powinny przynosi¢ mu radosé. Winien on szanowac swoich rozméwcéw, patrzeé
na ich punkt widzenia, dostrzega¢ problemy, by¢ osoba empatyczna, a nade wszystko
kierowac sie wlasna intuicja - niestety jest to trudne, a same kwalifikacje nie wystarcza,

z czego zdaja sobie sprawe mtodzi stazem negocjatorzy. Osoba pozytywnie myslaca nie jest
kims, kto nieustannie sie sSmieje i promieniuje radoscia, ale zauwaza negatywne aspekty
zycia i danej sprawy. Ludzie mili i sympatyczni w trakcie negocjacji sa lubiani,

ale nie sa szanowani. Szanowany jest negocjator asertywny, pewny siebie i wnikliwie
analizujacy dane zagadnienie z uwzglednieniem dobra obu stron.

W negocjacjach spotecznych w ramach zespotu projektowego warto wykorzysta¢ znane

z psychologii zjawisko, zwane efektem czestej (czystej) ekspozycji. Polega ono na tym,

ze sympatie wzmacnia czestotliwos¢ kontaktéw miedzyludzkich - im bardziej kogos lubimy,
tym czesciej zwracamy sie do tej osoby z prosba, generalnie wolimy z nig pracowaé. Wynika
to z zaufania, sympatii i mile spedzonego czasu. Kolejny mechanizm zaczerpniety

z psychologii, ktéry w ramach negocjacji partycypacyjnych warto wykorzystac, to ,efekt
potkniecia”. Cenimy ludzi kompetentnych, ale nie idealnych. Badania jednoznacznie
wskazujq, ze lubimy tych, ktdrzy sa kompetentni, fachowi, ale przytrafiaja sie im sie drobne
btedy i gafy, na przyktad ktos sie pomylil, przejezyczyt. Sprzyja to budowie bliskosci,
wspolpracy, a takze zaufania w mysl zasady ,ten to réwny gosc - niby fachowiec, ale swoj
facet, bo nas rozumie, mowi prostym jezykiem (regionalizmy) i dostrzega nasze sprawy, cho¢
wcale tego nie musi robi¢”. W negocjacjach spotecznych czy negocjacjach w ramach zespotu
projektowego lepiej wystrzegac sie , ksiazkowego” btedu, jakim jest megalomania -
doceniamy ludzi o wysokiej, dobrze uzasadnionej samoocenie, ale nie megazawyzonej,

bo mato kto lubi megalomanoéw. Z kolei niska samoocena wzbudza sympatie u 0sob z niskim
poczuciem wlasnej wartosci - dziala woéwczas reguta podobienstwa. Czy dobrze jest, aby

w takiej sytuacji , wiodt slepy kulawego”? Negocjatorem nie musi by¢ osoba

z niepelnosprawnoscia - moze jedynie podpowiada¢ rozwigzania. W negocjacjach w ramach
zespotu projektowego, gdzie istotne sa potrzeby i styszalne musza by¢ gtosy spotecznosci,
ktorej one dotycza, licza sie elementy aktywnego stuchania. Negocjatorzy i projektanci beda
lubiani wowczas, gdy beda zadawali swoim stuchaczom liczne pytania - darzymy sympatia
tych, ktorzy odwotuja sie do naszych doswiadczen, co pozwala nam czuc¢ sie waznymi w mysl
zasady gtoszonej przez profesora Johna Deweya: ,,Najbardziej palaca potrzeba ludzkiej
natury jest pragnienie bycia waznym”.



