II. Szervezetfejlesztés tréning, most Budapesten
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Az előző képzés nagy sikerének köszönhetően a 2006. november 23-26. között Budapesten megtartott tréningen 26-an vettek részt. A „Szervezetépítés, konfliktuskezelés nemzetközi együttműködésben” című képzés a 2006 tavaszán Csíkszeredában megtartott „Képzés-tréning középvezetőknek és PR szakértőknek” folytatása volt. 

A résztvevők komoly fejlődést értek el a kommunikáció, szervezetépítés területén, mely által a küldő és végrehajtó szervezetek további eredményességét jobban képzett emberi erőforrás-bázissal érhetik el.  A képzés célját, a felsőoktatási intézmények, a meghívott civil szervezetek középvezetőinek vezetési, kommunikációs és tárgyalási képességeinek és készségeinek további fejlesztését kiscsoportos gyakorlati munka révén sikerült megvalósítani. 

Az Erdélyi Magyar Tudományegyetem (EMTE) kolozsvári helyszínéről hárman, ketten pedig a kolozsvári székhelyű Rektori Hivatalból, a marosvásárhelyi helyszínről négyen, a csíkszeredai helyszínről öten; a Sapientia Alapítvány (SA) részéről ketten; a Partiumi Keresztény Egyetem részéről ketten; a nagyváradi Pro Universitate Partium Alaptvány részéről 1 fő; a II. Rákóczi Ferenc Kárpátaljai Magyar Tanárképző Főiskoláról ketten; a Hungarian Human Rights Foundation (HHRF) részéről szintén ketten; alapítványunk részéről pedig szintén ketten vettek részt. 

A szervezetépítésre és konfliktuskezelésre irányuló képzés 2006. november 24-én péntek reggel bemutatkozással kezdődött. Mindenki a számára fontos dolgokat mondta el önmagáról – az általános adatokon túl hallhattunk az egynapos pedagógiai pályafutástól kezdve a lótenyésztés rejtelméig sok érdekes történetet. Ezután egy rövid gyakorlat során mindenkinek párt kellett választania, akivel az elkövetkező két napban a gyakorlati feladatokat oldotta meg. Első „páros gyakorlatként” legalább öt minél szokatlanabb, érdekesebb közös kapcsolódási pontot kellett keresni a társban. E feladat célja az volt, hogy a résztvevők felismerjék, hogy nagyon könnyű közös tulajdonságot, érdeklődési kört / pontot találni, amely közös kapcsolódási pontok nagyon fontosak az eredményes kommunikációban. 

A második „páros feladat” a tárgyalási helyzet gyakorlására irányult. A vevő/eladó játék alaphelyzete, hogy mind a két fél nyert a lottón és az eladó föl akar hagyni a vidéki élettel, a vevő pedig a városi élet helyett gyümölcsösre és szőlőföldekre vágyik. A játék egyik tanulsága az volt, hogy a tárgyalás sikerességét meghatározza az, hogy a tárgyalópartnerek mennyire fölkészültek a témában, mennyi háttérinformációval rendelkeznek, mert minden tárgyalásnál szükséges az objektív mérce. Az ingatlan más-más összegűre volt becsülve, tehát a realitás az egyik tárgyalópartner fejében más volt, mint a másikéban. A tárgyalás folyamán fontos dolog fölismerni és megérteni a másik realitását, hiszen az ő értelmezési kerete különbözik az enyémtől. A tárgyalás előtt el kell dönteni, hogy nekem ez mennyit ér, ez a szubjektív mérce. 

A tárgyalás során érdekes játszma, hogy ki mond először árat, mivel az úgynevezett nyitóár behatárolja az árkategóriát, ám nem „borítékolt” a siker abban az esetben, ha a másik fél mond először árat. Az ún. „beetetés ellen” fontos felismerések közt említendő, hogy

· vannak olyan szituációk, amikor tárgyalni kell (a végeredmény szempontjából a csípőből való elutasítás kockázata nagyobb veszteséggel jár);

· a másik felet előzetesen meg kell ismerni, mert egyes kultúrákban más a szokás: pl. kötelező alku;

· a nyitólicit nem az az ár, amin el akarja adni/ meg akarja venni az árut a másik fél; 

· ha szélhámosnak tartom a másik felet, akkor is szét kell tudnom választani az embert a portékájától – miután megvettem/eladtam nem fog érdekelni, hogy kitől/kinek;

· minden tárgyalás egy pszichológiai játszma (pl. ha túl magasnak tarom az árat elkezdhetek vele beszélgetni, kölcsönös kapcsolódási pontokat keresni vagy otthagyhatom a névjegykártyám – ha utánam szól, pszichológiailag veszített – vagy blöffölök és ezzel kizökkentem a partnert.);

· megegyezés csak akkor jöhet létre, ha van úgynevezett megegyezési zóna;

· ha nincs megegyezési zónánk, akkor érdemes időt kérni (aludj rá egyet), és utána vagy a partner vagy mi változtatjuk meg a rezidencia-pontot, vagy nem kötünk üzletet;

· magas szintű tárgyalások mindig több fordulósak és nem mennek bele a helyszíni alkudozásba;

· ha kimondjuk, hogy soha, saját magunkat korlátozzuk le;

· ha a tárgyalás megegyezés nélkül zárul le, az nem kudarc;

· nagyon fontos, hogy ne vigyünk a tárgyalásba érzelmeket, ne hagyjuk magunkat kihozni a sodrunkból, mert ha a másik trükközésének „bedőlünk”, kiszolgáltatottá válunk és könnyen veszítettünk;

· stratégiai szempontból fontos, hogy a tárgyalópartnerek azt érezzék, hogy egységesek;

· a szereppel egyet kell érteni, különben nem lehet hitelesen képviselni az érdekeket (a non-verbális jelek elárulhatják az embert). 

A tanulságokat a résztvevők a képző életből hozott példái, valamint a bemutatott filmrészletek segítségével (több részlet a Brian életéből és a Keresztapa filmekből) önállóan fogalmazták meg. 

A következő „páros feladat” arra irányult, hogy a csoport gyakorlatban használja a már megismert technikákat, illetve ismerje föl, hogy a minél nagyobb profit érdekében mire van még szüksége (a közös érdek fölismerése, bizalom, tisztesség, stb.). Fölmerült a nem kiegyenlített helyzet nyereségessége és a stratégiai szövetség léte is. A „két vasúttársaság egy közös vasúti pálya” játék kapcsán háromféle eredmény született. A résztvevők, beszámolóik alapján, a Csíkszeredában szervezett X,Y-os játékban szerzett tapasztalatokat fölhasználták.

A nap következő nagy témája a személyközi konfliktuskezelés és az önérdek érvényesítés volt. A téma megtárgyalásakor a tréner és a csoport tagjai fölelevenítették az előző képzésen elhangzottakat, az előző feladat tapasztalatait, valamint életből vett szituációkat. Kielemezték az alapstratégiákat (versengés, alkalmazkodás, kompromisszumra törekvés, elhárítás, együttműködés) és egymáshoz való viszonyukat. A zéró összegű játszmánál az egyik csak a másik rovására tud nyerni, a nem zéró összegű játszmánál viszont mind a két fél nyer. A nem zéró összegű játszmát zéró összegű játszma követi. A zéró és nem zéró összegű játszma megtárgyalásakor a tanár prezentációja után a példák fölsorolása a résztvevők feladata volt. A hagyományos tárgyalási stílusokat és az integratív tárgyalási stratégiát a kivetítő, illetve a kiosztott segédanyag segítségével elemezte Bakacsi Gyula professzor úr.
A szombati nap a nem verbális kommunikáció elemzésével kezdődött. Mivel ez egy hatalmas téma, ez egy elkövetkezendő két - három napos tréning anyaga is lehetne. Ez alkalommal egy – két önkéntelen mozdulat lelki hátterét ismerhették meg a résztvevők: száj elé emelt kéz, keresztbe tett kéz, láb, nyitott tenyér, ujjal mutogatás, előre dőlés, mosoly, csönd, kezek a zsebben. A hangsúly jelentőségét egy „páros játék”-on keresztül gyakorolták a résztvevők. Az érzelmek elválasztását a tárgyalástól szintén „páros játékban” gyakorolták a résztvevők. Legfontosabb tanulsága az volt, hogy a saját érzelmeinket nem vetíthetjük rá a másikra, mert a tárgyalás kisiklik. Ezen témákat tévéfelvételek és képek segítségével elemezték: pl. hang nélkül is érzékelhető, hogy összhang vagy konfliktus van-e a két tárgyaló fél között. Szó volt verbális rokonszenvkeltésről, valamint a tárgyalópartner ritmusának fölvételéről is a szakanyag táblázatainak segítségével. (l még pl., hogy a természeti népek a fehér embert úgy hívják, hogy „az, aki nem tud együtt lélegezni”.) 

Újabb tréneri előadás és „páros játék” segítségével a megjelenítő rendszerek megértésére került sor. A résztvevők beszámolói alapján ez a játék bizonyult a legnehezebbnek. A megjelenítő rendszert az önkéntelen szemmozgás is alátámasztja. Ennek megfigyelése szintén játékos formában történt, három önkéntes résztvevő segítségével. Az én-állapotok megismerése egy kérdőív segítségével történt, majd később az én-állapotokat részletesen ki is elemezték. Párhuzamot vontak a stratégiák és az én-állapotok között is. Beszéltek még a párhuzamos, keresztező, rejtett tranzakciókról és a fölmerülő kommunikációs trükkökről is. 
A sémákon és az értelmezési kereteinken való átlépés szükségességével egy érdekes játékon keresztül szembesülhettek a résztvevők.( IX jel páros számmá való kiegészítése egy vonallal) A problémák megoldásánál döntő jelentőséggel bír az elvonatkoztatás, leegyszerűsítés képessége. Ezt is játék (9 pont összekötése négy, illetve három vonallal) segítségével gyakorolták a résztvevők. A játék tanulsága az volt, hogy ha az illető értelmezési kerete rossz és a másik ennek tudatában van, akkor az illető veszít!
A szervezők nagy örömmel tapasztalták, hogy a csíkszeredai képzésben megtanultakat már a gyakorlati feladatokban hasznosították a résztvevők. A cél az, hogy a középvezetők az életükben, munkájukban is föl tudják használni a megtanultakat. Ahhoz viszont, hogy kézség szintű legyen a tárgyalási technika, több gyakorlásra van szükség. A legfontosabb, hogy a résztvevők elérjék azt a szintet, hogy ne arra figyeljenek, hogy milyen stratégiát alkalmazzanak, hanem hogy mit mond, és hogyan gesztikulál, mire gondol a másik fél. 

Több olyan téma maradt még a szervezetépítés és tárgyalási stratégiák területén, amelyek több napos tréningek megszervezését „igénylik”. Az akkreditáció előtt álló erdélyi magyar egyetemek, a relatíve fiatal kárpátaljai és felvidéki egyetemek számára fontos a szervezésfejlesztés és csapatépítés témájában képzett középvezetők jó munkája, ezért szükségesnek ítéljük a képzések folytatását. 

