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Pojecie kompetencji bierze swoj poczatek od tacinskiego stowa competentia oznaczajacego
tyle, co odpowiedniosé, zgodnosé’. Zrédiostowem zas jest okreslenie competere, czyli schodzié sie,
zgadzaé sie, nadawac sie. Kompetencjg etymologicznie mozna zatem okresli¢ zakres uprawnien
osoby do realizowania okreslonych dziatan, wynikajacych z ,odpowiedniosci”, wiedzy, umiejetnosci.
Kompetentng osoba nazywamy kogos uprawnionego do dziatania i decydowania w danej dziedzinie,
majacego kwalifikacje do wydawania sadéw i ocen.

Eksplikacja pojecia ,kompetencja” wskazuje z jednej strony na potoczne rozumienie tego
terminu, czyli na zakres uprawnien, a wiec pewna ,wladza” w okreslonym obszarze. Konsekwencjg
tego stanu rzeczy jest sytuacja, w ktorej ,kto$” deleguje uprawnienia danej osobie (lub grupie oso6b),
do wykonywania zadan o okreslonym zakresie. Z drugiej strony stowo ,kompetencja”,
czy ,kompetencje” przybiera posta¢ wyrazenia bardziej naukowego dla opisania wiedzy i umiejetnosci
w okreslonej dziedzinie. Mozna zatem mowi¢ o jednej kompetencji lub szeregu kompetenciji
ktore decyduja o skutecznosci dziatan cztowieka. W tym rozumieniu kompetencje podlegajg procesom
edukacyjnym, zatem zaklada sie, ze cziowiek moze charakteryzowaé sie niskimi kompetencjami
(brak wiedzy i umiejetnosci) lub wysokimi, (gdy oba te elementy opanowat).

Powyzsze rozwazania, skfaniajg do refleksji nad tym, czy istniejq takie rodzaje kompetencji,
ktore sg niezalezne od jednej dziedziny aktywnosci ludzkiej, a ktére warunkujg skuteczne realizowanie
zadan w wielu obszarach dziatan. Wnioski badaczy jednoznacznie dowodzg istnienia kompetenciji.
Moga one dotyczy¢, np. fatwosci uczenia sie, elastycznosci, adaptacyjnosci, umiejetnosci wspétpracy,

komunikatywnosci, samodzielnosci, odpornosci na stres, czy negocjacji. Takie kompetencje nazwano

Tw. Kopalinski, Stownik wyrazdéw obcych i zwrotdw obcojezycznych, Wiedza Powszechna, Warszawa
1983, s. 223.

POLSKA AGENCJA ROZWOJU PRZEDSIEBIORCZOSCI £>
@ POLISH AGENCY FOR ENTERPRISE DEVELOPMEMNT KDKV INFO

© KDK Info Sp. z 0. 0. Tel.: 022 572 92 00, Fax.: 022 572 92 01 http:// www.kdkinfo.com.pl LPA.5 Strona: 1




* )
*_*-* * 5 ** ** L Doskonalenie
ers * * ( z Kadr
Europejski Fundusz Spoteczny ** * ** f \ GOSpOdarki

Artykut powstat w ramach projektu szkoleniowego wspdffinansowanego z Europejskiego Funduszu Spotecznego.
Projekt realizowany pod nadzorem Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczos$ci

Artykut pt.: Negocjacje jako element
kompetencji spoteczno-psychologicznych Autor: Dariusz Turek

kompetencjami spoteczno-psychologicznymi. Dzieki nim cztowiek skutecznie realizuje swoje cele
zawodowe i osobiste, korzystajac w sposéb swiadomy ze swej wiedzy i umiejetnosci.

Wiedza na temat kompetencji ma swoje zastosowanie w praktyce biznesowej.
Kompetencje, obejmujace zbiér predyspozycji cziowieka, od ktorych =zalezy sprawne
wykonywanie dziatan i petnienie rél organizacyjnych, réznia sie swoim zakresem i struktura.
Przy niektérych rodzajach dziatan i rél niezbedne sa bardzo waskie predyspozycje, przy innych
— bardzo szerokie. Sa to osobiste dyspozycje cziowieka w zakresie posiadanej wiedzy,
umiejetnosci i postaw, ktore zapewniaja efektywnosé w realizowaniu zadan zawodowych
na odpowiednim poziomie’. | chociaz o ich istnieniu wnioskujemy na podstawie
obserwowalnych aktéw zachowan, to u ich podstaw wystepuja pewne cechy osobowosci czy
zdolnosci. Tymi wiasnie zdolnosciami psychologowie ttumacza réznice wystepujace w tempie
i zakresie nabywania kompetencji. Kompetencje obejmuja psychologiczne mechanizmy
zdobywania, przekazywania lub utraty réznych dyspozycji umystowych, ale takze stanowia one
zdolnosci angazowania sie w transakcje w zmiennym i niekiedy niesprzyjajacym srodowisku
spoteczno-fizycznym?®. Istotne jest to, czy posiadane dyspozycje umystowe wspotwystepuja

ze sprawnymi dziataniami®.

Ujmujac negocjacje jako kompetencje spoteczng mozna wyrédzni¢ trzy zasadnicze elementy:
wiedze, umiejetnosci i postawy.

Wiedza nie stanowi wytacznie zbioru informacji na temat procesu negocjacji. Jej znaczenie
jest szersze anizeli informacja, ktéra obejmuje jedynie: ,wiedzie¢ co”, czyli wiedze o faktach

(know-what), ,wiedzie¢ dlaczego” (know-why) — to wiedza dotyczaca zasad i praw rzadzacych

2G. Filipowicz, Zarzgdzanie kompetencjami zawodowymi, PWE, Warszawa 2004, s. 17.
® R. W. White, Motivation Reconsidered: the Concept of Competence, ,Psychological Review”, 66,
1959, pp. 297-333.
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negocjacjami. Sg jeszcze dwa inne istotne komponenty wiedzy: ,wiedzie¢ jak” (know-how) — wiedza
wyrazajaca sie w umiejetnosci zrobienia czegos”, a takze ,wiedzie¢ kto” (know-who), odnoszaca
sie do wiedzy o ekspertach, ktérych zaangazowanie umozliwia bardziej efektywne wykorzystanie
innych rodzajow wiedzy.

Umiejetnosci sg forma realizowania tego komponentu wiedzy, ktory odnosi sie do ,wiedzie¢
jak” (know-how) i wyraza w sferze zadaniowej. Jednak samo posiadanie wiedzy na temat negocjacji
nie implikuje istnienia umiejetnosci negocjacyjnych. Trzeba jg naby¢ poprzez cwiczenie. Dlatego
nabywanie umiejetnosci dokonuje sie w dziataniu praktycznym, poprzez déwiczenie umiejetnosci
zwigzanych z negocjowaniem. Nabywaniem zarowno nawykéw, jak i umiejetnosci rzadzg prawa
psychologii uczenia sie, np. transfer, indywidualne wzorce myslenia.

Postawa jest kategoria, ktéra opisuje sposob ustosunkowania sie wobec obiektu lub klasy
obiektow. Postawa zaktada relacyjnosé, gdyz jest wyrazem pewnego stosunku: ,postawg wobec
dowolnego obiektu (przedmiotu, zdarzenia, idei, innej osoby) nazywamy wzglednie statg sktonnosé
do pozytywnego Ilub negatywnego ustosunkowania sie cztowieka do tego obiektu™.
Owo ustosunkowanie wyraza sie w trzech komponentach postawy: poznawczym, motywacyjnym
i behawioralnym. W kontek$cie kompetencji postawa oznacza chec¢ i gotowosé do wykorzystania
posiadanej wiedzy i umiejetnosci negocjacyjnych w dziataniu.

Dlatego tez w procesie ksztalcenia kompetencji negocjacyjnych, programy szkoleniowe

odnoszg sie do rozwijania owych trzech elementow, czyli wiedzy, umiejetnosci i postaw.

* Cz. Nosal, Psychologia decyzji kadrowych, Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoty Biznesu, Warszawa
1999, s. 76.

°B. Woijciszke, Postawy i ich zmiana, w: Psychologia. Podrecznik akademicki, red. J. Strelau, GWP,
Gdansk 2000, s. 79.
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