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WSTEP

Analizujac dziatalnos¢ kot naukowych nalezy mie¢ na wzgledzie nie tylko sama prace
cztonkow kota naukowego, ale takze ich wspodtprace z réznymi osobami i organizacjami.
Dla rozwoju kota naukowego niezwykle wazne jest wsparcie zarowno merytoryczne od
specjalistéow z uczelni i przemystu, jak rowniez finansowe umozliwiajgce przeprowadzanie
badan. W ponizszej publikacji znajda sie wskazowki dotyczace budowania relacji,
wizerunku kota naukowego, sztuki negocjacji i budowania oferty wspditpracy, a takze
samej wspotpracy z otoczeniem kota naukowego na uczelni oraz w srodowisku
gospodarczo-przemystowym.

OTOCZENIE KOLA NAUKOWEGO

Koto naukowe zawsze dziata na uczelni. Cztonkowie kot naukowych dotaczajg czesto do
organizacji, by poszerzy¢ swojg wiedze specjalistyczng, zgtebi¢ wiedze w interesujacym
ich temacie lub zdoby¢ pierwsze doswiadczenia zawodowe. Oczywiscie wiekszos¢ kot
naukowych sama stara sie pogtebiac¢ wiedze oraz, nadawac kierunek organizacji. Jak
w kazdej organizacji studenckiej bardzo wazne jest przekazywanie wiedzy i doswiadczen
.Z pokolenia na pokolenie”, mtodsi studenci ucza sie od starszych studentow. W pracy
naukowej pojawiajg sie jednak ciggle nowe problemy merytoryczne, wiec wsparcie
merytoryczne w tym zakresie jest niezwykle istotne i to w trybie ciggtym. Bardzo
waznaistotng postacia dla kazdego kota naukowego jest jego opiekun. Powinna byc¢ to
osoba rownie zainteresowana tematem, gotowa do ciggtego rozwoju i checi dzielenia
sie swojg wiedzg i doswiadczeniem ze studentami. Opiekun kota naukowego powinien
by¢ ich pierwszym zrédtem wiedzy i na biezaco sledzi¢ poczynania cztonkdw organizacji.
Wazne jest, by studenci zadbali o jak najlepsza relacje ze swoim opiekunem.

Niezwykle wazne jest takze wsparcie uczelni. To wiasnie z jej zasobow — pomieszczen,
maszyn itp. korzystajg studenci. Uczelnia powinna takze wspiera¢ kota naukowe
W promocji ich dziatan, dawac¢ mozliwos¢ rozwoju, udziatu w konferencjach,
w konkursach, oraz ogtaszac¢ ich sukcesy i osiggniecia. Rdwnie wazne jest finansowe
wsparcie uczelni. Kazda uczelnia ma swdj system finansowania két naukowych. Jedne
robig to poprzez konkursy, inne przyznaja roczny budzet zatwierdzony przez obie
strony. Nie da sie ukry¢, ze bez funduszy kota naukowe niewiele bytyby w stanie zrobic
— potrzebuja zaréowno materiatow bezposrednio potrzebnych do prowadzonych badan,
jak réwniez na udziat w szkoleniach, konferencjach rozwijajac cztonkéw swojej
organizacji, czy wyjezdzajac na konkursy np. miedzynarodowe, by przedstawiac
swoje dokonania, a jednoczesnie uczy¢ sie od studentdw zajmujacych sie podobnymi
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rozwigzaniami z innych uczelni. Dobra wspotpraca z uczelniag moze przyczynic sie do
duzego rozwoju kota naukowego.

Nowe rozwigzania kreowane w kotach naukowych najczesciej nie stuza jedynie
samemu pozyskiwaniu wiedzy, czy checi udziatu w konkursie, ale przede wszystkim,
aby stworzy¢ cos, co znajdzie zastosowanie w przemysle i, codziennym zyciu ludzi.
Najwieksze doswiadczenie, wiedze co jest potrzebne i gdzie mozna np. dang technologie
zastosowaC maja najczesciej praktycy — czyli sSrodowisko gospodarczo-przemystowe.
To wiasnie specjaliscie pracujacy w sektorze, ktérym zajmuje sie koto naukowe moga
wskazac niedoskonatosci obecnych rozwigzan, pole do rozwoju, zidentyfikowac obecne
zapotrzebowanie na rynku. Potrafig takze dzieli¢ sie praktyczng wiedza. Do tego zdarza
sie, ze to wiasnie ktdras zewnetrzna firma posiada odpowiednie zaplecze, sprzet do
prowadzenia konkretnych badan, ktérych akurat brakuje uczelni. Firma zainteresowana
wiasnym rozwojem, wprowadzaniem innowacji w swoje dziatania chetnie wesprze
takze finansowo dziatania miodych naukowcdw majac dostep do ich analiz
i mogac korzystac¢ z ich wynalazkéw. Kazde koto naukowe powinno wiec poszukiwac
partnerow zaréwno merytorycznych jak i finansowych ze srodowiskao gospodarczo-

przemystowego, poniewaz to znacznie poszerzy mozliwosci dziatania organizacji.

Czesto pomijanym, a niezwykle waznym partnerem kota naukowego jest inne koto
naukowe. W samej Polsce jest wiele uczelni ksztatcacych specjalistow z tej samej
dziedziny, a kota naukowe na ich wydziatach sg czesto podobne lub zbiezne. Czasami
przeprowadzone analizy jednej grupy moga znacznie przyspieszyC¢ prace drugiej grupy.
Zamiast sta¢ w miejscu, zajmujac sie przez pot roku lub rok jakims problemem, ktory
trudno rozwigzac¢ warto skontaktowac sie z innymi studentami czy udato im sie przejsc
przez podobne wyzwanie i skorzystac¢ z ich doswiadczen. Nalezy takze pamietac, ze
czasami nie widza szans na rozwoj, warto sie zastanowi¢ nad zawarciem wspotpracy

interdyscyplinarnej z innym kotem.

Taka wspotpraca moze poszerzyC horyzonty i pozytywnie wptyna¢ na prace danej
grupy. Wszak np. tenisisci nie tylko trenujg sam tenis, a przechodza przez treningi na
sitowni, biegaja i wykonuja inne ¢wiczenia. Do rozwoju w nauce nalezy podejs¢ podobnie
— czasami nie widzac rozwigzania napotkanego problemu, albo pola do rozwoju, nowej
gatezi nauki. Wspodtpraca z innymi kotami naukowymi moze dac¢ takze furtke do
wspotpracy z nowymi partnerami zewnetrznymi, ktérzy moga okazac sie jeszcze bardziej

doswiadczeni i chetni do wspodtpracy, niz dotychczasowi partnerzy.

Opiekunowie kot naukowych, wiadze uczelni, wydziatu, partnerzy zewnetrzni i inne
kota naukowe s3 najwazniejsi w otoczeniu kota naukowego. Cztonkowie kazdego kota

naukowego powinni sie zastanowic, jak wyglada ich wspodtpraca w danym obszarze,
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co mogli by zyska¢ na zaciesnieniu wspodtpracy, a takze co maja do zaoferowania
W zamian i starac sie rozwija¢ w tym zakresie. Warto zastanowic¢ sie doktadnie jak dana
wspotpraca powinna wygladac, kim jest dla kota naukowego dany partner, ile powinien
mie¢ wgladu w przeprowadzone analizy i wptywu na dziatalnos¢ kota. Pomocny w tym
moze by¢ ponizszy podziat.

WPLYW duzy

maty

mate ZAANGAZOWANIE duze

Jest to jasna wskazdwka jak budowac relacje w zaleznosci od zaangazowania partnera,
Jjak rowniez wptywu na prace organizacji. Z partnerem, ktory wykazuje duze zaangazowa-
nie i ma duzy wptyw na dziatanie cztonkdéw zespotu powinno sie scisle wspdtpracowac.
Takim partnerem moze byc¢ opiekun, mentor merytoryczny z firmy, czy inne koto
naukowe. Mniej zaangazowanych w prace kota naukowego, ale jednak z duzym
wpltywem mozna uznac uczelnie — nie wspodtpracuje z kotem bezposrednio nad
zagadnieniami, jednak daje mozliwosci, zatem powinno sie utrzymywac ich
zadowolenie. Partnera wykazujgcego duze zaangazowanie, ale majacego maty wptyw,
np. firme, ktéra nie ma wptywu na to jak dziata koto naukowe, ale wykazuje duze
wsparcie finansowe i merytoryczne powinno sie informowac o biezacych dziataniach.
Natomiast o matym zaangazowaniu i wptywie — np. odbiorcéw, innych studentow,
rynek, na ktérym dziata koto naukowe powinno sie monitorowac. Wszystko to dzieje sie
poprzez prawidtowa komunikacje.

POPRAWNA KOMUNIKACIJA PODSTAWA
BUDOWANIA RELACII

Wedtug Dale Carnegie jak i innych specjalistow podstawa budowania relacji i zespotow
jest poprawna komunikacja. Poznajemy ludzi poprzez rozmowe i to wiasnie dzieki nigj



AKCJA RE:AKTYWACIJA #2

jestesmy w stanie kogos przekona¢ do swoich pomystow. Warto jednak swiadomie
prowadzi¢ rozmowe i rozwija¢ w sobie umigjetnos¢ zardwno maowienia jak i stuchania.
Simon Sinek podczas swojego wystgpienia w TEDx wspominat wystgpienia wielkich
przywodcow. Wskazat przyktad wystapien Martina Luthera Kinga. Opisuje sytuacje,
w ktorej ttumy zbieraty sie w wyznaczonym terminie postuchac jego pogladdw. Pyta,
kto z tych ludzi byt tam dla dra Kinga? Odpowiedz jest oczywista — nikt. Kazda z tych
0osob byta tam dla siebie samego. Stuchajac tego przyktadu nalezy wynies¢ bardzo
wazng lekcje, ktdra jest podstawag do nauki komunikacji — ludzie komunikujac sie
chca czué, ze temat ich dotyka, ze moga czerpa¢ z tej rozmowy korzysci
(psychologiczne, merytoryczne, finansowe) i chca czuc sie zauwazeni, wystuchani,
docenieni. Dale Carnegie w swoich ksigzkach bardzo duzo uwagi poswieca nie samej

mowie, a wiasnie umiejetnosci stuchania, ktora jest rownie wazna, jak nie wazniejsza.

W pierwszej kolejnosci, aby stac sie wzorowym stuchaczem nalezy zrozumiec, ze kazdy
inaczej mysli. Wynika to z innych doswiadczen kazdej osoby, posiadanej innej wiedzy,
czy tez patrzenia na problem z innej perspektywy. Nalezy sobie uswiadomic, ze czesto
nasza rozmowa ma tzw. drugie dno. Rozmawiajac o danym temacie nasz partner ma
juz w gtowie swoje obawy lub potencjalne korzysci. Réwniez ze sposobu bycia wynika
Sposodb rozmowy i czasami np. ktos zadaje bardzo duzo trudnych pytan stresujac druga
stroneg, a tak naprawde intencje sg bardzo czyste — nie chce obnizy¢ pewnosci siebie
rozmowcy, a po prostu zgtebi¢ temat. Przebywajac w danym otoczeniu, wsréd pewnego
grona oso6b najtatwiej postuguje sie zrozumiatym dla nich stownictwem, slangiem,
czesto mowiac skrotowo — wiekszos¢ ze wspotpracownikow zrozumie tok myslowy
przedstawiony w ten sposdb, ale niekoniecznie osoba spoza otoczenia. Te przyktady
jasno wskazujg tzw. bariery komunikacyjne, czyli problemy jakie wptywaja na
niezrozumienie sie rozmowcow, jesli wiasnie z gory zaktada sie, ze kazdy mysli podobnie.
Chcac by¢ dobrym stuchaczem nalezy bardzo uwaznie wstuchiwac sie w stowa
partnera, analizujac je. W celu podniesienia swojej koncentracji warto przytakiwac,
albo zadac¢ czasami jakies pytanie. Podtrzyma to rozmowe, ale rdwniez sprawi, ze
koncentrujemy sie rzeczywiscie na rozmowie, zamiast na wiasnych myslach, czy
elementach rozpraszajacych z otoczenia. Do tego, jesli nie jestesmy pewni co autor miat
na mysli — zarowno co do intencji, jak rowniez wtasnie w skrétowym przedstawieniu
mysli, nalezy po prostu upewni¢ sie i zapytac. Dobrym sposobem jest tzw.
parafrazowanie, czyli podsumowanie swoimi stowami wypowiedzi rozmowcy
i spytanie, czy dobrze to rozumiemy. Jedna z najwazniejszych umiejetnosci jest uzywanie
podczas rozmowy empatii i podjecie proby zrozumienia punktu widzenia drugiej
strony. Nalezy nieco wyjs¢ ze swojej roli i zastanowiC sie jakie intencje, jakie pomysty,
jakie obawy itp. moglibysmy miec¢ bedac po drugiej stronie. Nalezy takze dawac
duzo przestrzeni do wypowiedzi rozmowcy, poniewaz im wiecej bedziemy pytac,

im wiecej damy mozliwosci do wyrazania opinii tym wiecej bedziemy miec informacji
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O partnerze i tym lepiej bedziemy w stanie trafi¢ w jego potrzeby, zainteresowania
swoim komunikatem. Warto takze pytac i interesowac sie druga strong, poniewaz to
wiasnie zywa dyskusja, w ktdrej zadajemy duzo pytan, okazujemy empatie i pokazujemy,
ze rzeczywiscie stuchamy wypowiedzi wskazuje na to, ze partner jest dla nas wazny,
ze chcemy go poznad, jego prawdziwy punkt widzenia, co buduje pozytywna atmosfere,
a takze zaufanie, co przyczyni sie do zaciesniania relacji. W roli rozmowcy niezwykle wazna
jest takze cierpliwos¢, nie powinno sie przerywac wypowiedzi, ani zmienia¢ tematu.
Nie mozna zapominac¢ takze o kontakcie wzrokowym, oraz przekazie niewerbalnym,
ktéra moze nam wskaza¢ nastawienie rozmdowcy, ale mozemy je takze uzyc
do zaciesniania relacji powtarzajac pewne gesty, co da poczucie rozmaowcy, ze jestesmy
podobni. Nalezy na biezaco wyjasnia¢ kazda niescistos¢, nie wyciggac¢ pochopnych
whioskow, ale przede wszystkich probowac patrze¢ na sprawe z punktu widzenia
rozmaowecy.

Wypowiadajac sie podczas rozmowy nalezy zadbac o rzetelny komunikat dostosowany
do rozmodwcy. Innego stownictwa powinno uzywac sie wobec wtadz uczelni, firmy,
gdzie uzywany jezyk powinien byc¢ oficjalny, ale niekoniecznie ze specjalistycznym
nazewnictwem, gdyz pracownik dziatu np. promocji nie musi znac¢ sie na produkgji,
jak réwniez np. rektor uczelni najczesciej jest specjalista w jednej z wielu dziedzin
naukowych, ktére sg prowadzone na zarzadzanej przez niego uczelni. Rozmawiajac
natomiast z opiekunem kota, specjalistami z dziedziny jaka zajmuje sie koto czy to z uczelni
czy od zewnetrznego partnera, powinno sie uzywac¢ naukowej nomenklatury. Zupetnie
inaczej bedzie wygladato przedstawianie dokonan np. studentom, potencjalnym nowym
cztonkom kota, ktorzy jeszcze nie zgtebili jeszcze danej wiedzy i fachowa nomenklatura
jeszcze nic im nie powie, a odbiorca raczej woli mnigj oficjalng forme rozmowy
i zdecydowanie bardziej zacheci ich studencki jezyk. Rozmawiajac starajmy sie takze
nie zaktada¢, ze cos dla partnera jest oczywiste. Komunikat powinien by¢ petny,
zawierajacy jak najwiecej danych, informacji, tak, by rozmdwca nie musiat sie niczego
domyslaé, co mogtoby zrodzi¢ kolejne bariery komunikacyjne. Na wszelkie rozmowy,
tak jak na wszelkie wystapienia powinnismy by¢ przygotowani. Szczegdlnie jesli to
pierwsza rozmowa, dotyczy negocjacji, przekonywania drugiej strony do wiasnych
pomystéw. Nalezy bardzo mocno przemysle¢ wszystkie warianty wspotpracy, zardbwno
od strony kota naukowego jak i partnera, by by¢ gotowym na rézne scenariusze rozmowy
i propozycji drugiej strony. Pozwoli nam to szybciej i przede wszystkim madrzej
reagowac na pojawiajace sie opcje — doskonale bedziemy miec¢ zdiagnozowane na
jakie ustepstwa mozemy sie zgodzi¢, a jakie warianty zupetnie nie wchodza w gre.
Oczywiscie nie jestesmy w stanie przewidzie¢ wszystkich opcji i zawsze cos$ nas podczas
rozmowy moze zaskoczyc, jednak bedzie to niewielki odsetek, a doda nam rdowniez

pewnosci siebie jako rownego partnera w rozmowie.
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Podczas budowania relacji liczy sie nie tylko to jak stuchamy i jak moéwmy, ale takze
cata otoczka — jak sugeruje Dale Carnegie nikt z nas nie lubi przebywac w towarzystwie
gburdéw, o0s6b nieszczesliwych, z negatywna energia. Zdecydowanie chetniej
przychylamy sie do présb i chetniej wchodzimy we wspdtprace z osobami, ktore
promieniuja pozytywna energia. Wazne jest zatem, zeby zrobi¢ pozytywne pierwsze
wrazenie i stworzy¢ wrazenie osoby usmiechnietej, radosnej, pozytywnie nastawionej.
S3 to bardzo tatwe zabiegi, o ktérych czasami sie zapomina. Przede wszystkim nalezy
uzywac usmiechu, nawigzywac kontakt wzrokowy z rozmoéwcg, oraz nie zapomniec
sie przywita¢. W pierwszym wrazeniu swoj udziat przede wszystkimm ma wzrok, zatem
warto zadbac¢ takze o schludny wyglad. Dobre profesjonalne przygotowanie
np. wydrukowane szczegoty do rozmowy na pewno zrobig lepsze wrazenie, niz sterta
popisanych kartek w ktérych bedziemy probowali cos odnalezé. Wykazywanie sie
profesjonalizmmem, budowanie wiarygodnosci jest jednym z elementéw, ktdry sprawia,

ze relacje nie koncza sie na jednym spotkaniu, a s3 kontynuowane.

Do kontynuowania, budowania relacji na dtuzszy czas warto wykorzystywac techniki
polegajace na angazowaniu drugiej strony np. w podejmowanie decyzji, przedstawianie
réoznych wariantdw i konsultowanie ich z rozmoéwca. Da mu to poczucie sprawczosci
i poczuje, ze darzycie go zaufaniem, co podbuduje jego samopoczucie w tej relagji.
Bardzo wazne jest takze niekrytykowanie drugiej strony, a préba zrozumienia
i rozmowa na argumenty. Nie powinno sie takze narzekad, a lepiej wykazywac

otwartosc¢, gotowose do kompromisow i szukania nowych rozwigzan.

BUDOWANIE WIZERUNKU KOtA NAUKOWEGO

Budujac wizerunek organizacji studenckiej nalezy miec¢ na wzgledzie odbiorcow —do kogo
chcemy jako organizacja trafi¢. Inaczej powinno sie przedstawiac¢ dziatania poszukujac
nowych cztonkdéw zespotu, chcac dotrze¢ do studentdw, a inaczej poszukujac partnera
merytorycznego czy finansowego. Wazne jednak, by w codziennych dziataniach mie¢ na
wzgledzie wszystkie potencjalne grupy odbiorcéw. Kota naukowe, jak i inne organizacje
studenckie powinny zachowac¢ studencki naturalny charakter, nie udawac¢ np. firmy,
poniewaz budowanie sztucznego wizerunku odbierze autentycznosci organizacji. Mimo
to warto budowac wizerunek profesjonalny — chwali¢ sie postepami, pokazywac sukcesy,
wskazywag, ze jako koto naukowe powaznie podchodzicie do tematu.

Wizerunek kota naukowego powinien by¢ budowany w sposdb przemyslany
i strategiczny. Osoby odpowiedzialne za to, powinny stworzy¢ strategie. W pierwszej
kolejnosci nalezy okresli¢ jasno grupe odbiorcéw i spojrze¢ na swoja organizacje
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oczami tychze odbiorcow. Ktos, kto interesuje sie dziataniami kota naukowego nie
robi tego ze wzgledu na sama organizacje, a ze wzgledu na swoje cele By¢ moze s3 to
studenci, ktoérzy interesuja sie tg tematyka i szukajg wiedzy, nowych informacji z danego
zakresu. By¢ moze jest to ktos z uczelni, kto sledzi postepy studentéw, chcac m.in.
wiedzie¢, ktdére z nich zastuguja na dodatkowe finansowanie, ktdre z nich warto
promowacg, ale rowniez wykorzysta¢ do promocji uczelni, jako miejsca, w ktérym witasnie
studenci moga rozwija¢ sie na wysokim poziomie i tworzy¢ innowacje. By¢ moze jest
to specjalista z firmy z branzy, ktérg zajmuje sie koto naukowe i szuka potencjalnych
pracownikoéw, lub innowacji do wprowadzenia w swoich dziataniach. Kazdy z odbiorcéw
kieruje sie jedynie swoimi osobistymi pobudkami. Moga by¢ one zupetnie rézne. Chcac
promowac dziatania kota haukowego nalezy sie zastanowic¢ do ktdrej z grup najbardziej
chcecie trafi¢ i czego mogtaby u was szukad. Jest to etap w ktérym bardzo mocno
trzeba spojrzeniem wyjs¢ poza grupe. Nastepnie nalezy zastanowi¢ sie czy mozecie
im zaoferowac to czego szukaja. Kolejnym etapem jest utozenie planu przedstawiania
swojej organizacji tak, by trafi¢ z przekazem do odbiorcow. Bardzo wazne jest
gruntowane, przemyslane prowadzenie promocji i budowanie wizerunku. Dziatanie
z doskoku, na biezaco, pod wptywem chwili moze doprowadzi¢ do tego, ze komunikaty
nie beda spdjne, bedzie panowat chaos, a to nie wzbudzi zaufania zadnego z odbiorcéw.
Myslac o strategii budowania wizerunku warto pamieta¢ o celu, dlaczego chcemy
ten wizerunek budowac. Najczesciej chcemy zyskac nowych cztonkéw i partnerdw,
zbudowac pewnego rodzaju marke organizacji. Do tego warto budowac wizerunek
uczciwy, autentyczny. Okazuje sie, ze jako ludzie zdecydowanie bardziej cenimy ludzi,
ktorzy pokazuja nie tylko swoje sukcesy, ale takze problemy z jakimi sie borykaja,
wysitek, nieudane proby. Przy idealnej grupie, idealnych ludziach inni boja sie otworzyc¢
nie czujac sie tak idealni. Dlatego warto poza sukcesami pokazywac codzienng prace,
nie bac¢ sie pokazywac pomytki, porazki, pokazujac dalsze proby rozwigzywania
problemu. Bardzo dobrym sposobem jest takze przedstawianie czionkéw zespotu —
jest to sposdb na zblizenie sie do odbiorcéw. Nie jest to juz tylko jakies koto naukowe,
ale sg to konkretni ludzie, ktérych by¢ moze ktos z odbiorcéw juz zna, a dzieki temu
wiarygodnosc¢ organizacji jest jeszcze wieksza. W promowaniu dziatan wazna jest takze
regularnosc¢ — biezace budowanie wizerunku sprawia, ze odbiorca nie ma watpliwosci,
czy organizacja, ktérg np. znalazt przez przypadek nadal funkcjonuje. Trzeba tez sobie
uswiadomic jak wiele jest np. k&t naukowych na danej uczelni i zauwazy¢ jak duza
jest to konkurencja w dotarciu ze swoimi dziataniami do studentéw, czy witadz uczelni.
W tej kwestii istotna jest kreatywnosc¢ i wyrdznienie sie z ttumu. Ciggte budowanie
wizerunku organizacji jest rownie wazne co stricte praca nad tematem zainteresowania

kota naukowego.

Budowanie wizerunku organizacji odbywa sie takze podczas wszelkiego rodzaju

prezentacji czy to podczas konkursoéw, czy w rozmowie z partnerami. Nie mozna
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lekcewazyc¢ tych okazji do prezentowania kota naukowego. Zarowno sama rozmowa,
czy przemowa podczas prezentacji powinna by¢ przemyslana i odzwierciedlac
organizacje i jej dziatania, ale rowniez forma prezentacji. Warto pamiegtac, ze dodatkowe
elementy — prezentowanie prototypdw, uzywanie prezentacji, wydrukéw itp. zawsze
uatrakcyjniajg i wyrdzniajg takie wystgpienia, a na dodatek pokazujg, ze jest to
przemyslane, a organizacja powaznie i profesjonalnie podchodzi do swoich dziatan.
Nie mozna zapominac takze o podstawowych zasadach autoprezentacji, odpowiedniej
gestykulacji, czy tez odpowiednim, schludnym ubraniu. Zdecydowanie wieksza
moc podczas konkursdw, targow, kiedy grupa ma podobny stroj, koszulki kota
naukowego, czy przypinki jednoczace grupe, wskazujace kto jg buduje.

Bez wzgledu na obszar, w ktérym budujemy wizerunek kota naukowego, czy jest to
codzienna praca w promowaniu jego dziatan, czy wystgpienia podczas konkursow,
targdéw, czy tez rozmowa z potencjalnymi partnerami i cztonkami zespotu zawsze
powinno by¢ to przemyslane dziatanie i jednolita strategia przedstawiania dziatan.
Przedstawiajac informacje nie powinno sie kierowac tym, co wedtug nas jest interesujace,
a tym co moze zainteresowac studentdw i partnerdw, czego oni moga szukac¢ w naszej
organizacji. Warto dzieli¢ sie wiedza, przedstawiac ludzi z zespotu, a takze wskazywac
zarowno sukcesy, jak i codzienng prace, problemy z jakimi zmierzyt sie zespot. Przede
wszystkim jednak powinno by¢ to profesjonalne dla partneréw i energetyczne dla
studentow.

@ WSPOLPRACA ZE SRODOWISKIEM
AKADEMICKIM

Koto naukowe przede wszystkim dziata na uczelni, w srodowisku akademickim. To
wiasnie te relacje powinny byc¢ dla cztonkdw zespotu najwazniejsze, a wspodtpraca na jak
najwyzszym poziomie. Wspodtpraca ze srodowiskiem akademickim moze odbywac sie
na kilku poziomach. Najblizej organizacji jest oczywiscie opiekun kota naukowego. Na
dziatanie kota naukowego maja jednak wptyw wiadze wydziatdw, jednostek, oraz catej
uczelni. Bardzo czesto kota naukowe wspodtpracujg takze z innymi organizacjami przy
uczelni — biurami karier, fundacjami , czy organizacjami studenckimi jak np. samorzad
studencki. Wszystkie te organizacje dziataja na siebie. Warto pamietad, ze to witasnie
na wydziale znajdziemy specjalistow, najlepszych partneréw merytorycznych, ktérych
wiedza moze znacznie pomoc w dylematach czionkdw kota naukowego. To uczelnia
jest najczesciej pierwszym ,sponsorem” dziatan kota naukowego. Samorzad studencki
jednak jest gtdwnym przedstawicielem przed wiadzami uczelni i to wiasnie
przedstawiciele samorzadu studenckiego maja 20% studenckiej sity podczas
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gtosowania. Biura karier maja czesto duza baze firm zainteresowanych specjalistami
ksztatcgcymi sie na uczelni, a znajac najbardziej zaangazowanych studentéw moga
nie tylko poleci¢ ich do pracy, ale takze pomoc w kontakcie kota naukowego z nowym
partnerem zewnetrznym.

Poszukujac opiekuna przede wszystkim nalezy kierowac sie oczywiscie fachowa
wiedzg mentora. Bardzo wazne jest jednak réwniez jego dobre porozumiewanie sie
ze studentami, poniewaz jesli nie bedzie dobrych kontaktéw miedzy nimi studenci
Z obawa bedg zgtaszac sie do specjalisty, a to spowoduje znaczace spowolnienie dziatan
kota, szczegdlnie w sytuacjach kryzysowych. Warto takze, aby taki opiekun miat
takze ugruntowang pozycje na wydziale, poniewaz to pomoze zaréwno w dialogu
rowniez z innymi specjalistami na uczelni, ale takze w zatatwieniu wielu istotnych kwe-
stii jak znalezienie migjsca spotkan kota, mozliwosci korzystania z zasobdéw na uczelni.
Chcac budowac pozytywna wspodtprace z opiekunem warto regularnie i w jak najwiek-
szym stopniu angazowac opiekuna w biezaca prace zespotu. Osoba zaangazowana
W dziatania identyfikuje sie z nimi i jest w stanie wiecej sie poswiecic¢, czy zatatwic cos
dla zespotu. Ten rodzaj wspotpracy powinien byc¢ jak najbardziej bliski i bazujacy
na zdobywaniu nowej wiedzy. Z psychologicznego punktu widzenia okazuje sig,
ze proszac kogos o pomoc okazujemy mu zaufanie i szacunek. Warto zatem o nia
prosi¢. Bardzo waznym elementem budowania wspotpracy z opiekunem, ktéry blisko
wspotpracuje z kotem jest takze angazowanie go w podejmowanie decyzji. Poczuje sie
wtedy cztonkiem zespotu, wazna dla was postacia, co rowniez pogtebi relacje.

Jedna z najwazniejszych relacji jest relacja z wtadzami wydziatu i uczelni. Chcac jak
najlepiej zosta¢ zapamietanym trzeba wykazac, ze jako koto naukowe jestescie godni
zaufania i wiecie po co tworzycie dang organizacje. W tej relacji nalezy jak najbardziej
wykazywac sie profesjonalnym podejsciem, pokazywac konkretny plan dziatania, ale
takze jasne i okreslone potrzeby zespotu. Idac na spotkanie bez planu, pomystu, bez
pewnosci siebie, swoich dziatan z pewnoscig nie wzbudzimy zaufania, a wsréd duzej
konkurencji — wielu innych két naukowych, organizacji studenckich mozemy stracic
szanse na duzy rozwoj organizacji. Wtadze uczelni z géry obserwuja dziatania mtodych
naukowcow, jednakze czesto nie bedac specjalistami doktadnie z danego tematu
nie wiedzg co dokftadnie wspomogtoby ich dziatanie, a majac pod opieka tak wiele
roznych organizacji studenckich nie maja rowniez czasu zagtebia¢ sie w szczegdtowe
zapotrzebowanie, a takze samemu kreowac wsparcie dla kazdego z kdét naukowych.
Relacje w tym przypadku powinny by¢ oparte o bardzo rzeczowag rozmowe. Trzeba
by¢ takze przygotowanym, ze odnoszac sukcesy cztonkowie kota naukowego moga
zostac poproszeni o np. reprezentowanie uczelni, mozliwos¢ udostepniania ich dziatan
w ramach promocji uczelni. Warto oczywiscie spetnia¢ wszystkie prosby i bra¢ udziat

W catym zyciu uczelni. Im wiecej prosb spetnia cztonkowie kota naukowego, im wiecej
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zaangazuja sie w cate zycie uczelni, im wiecej udostepniag swoje sukcesy jako takze
sukcesy uczelni tym koto naukowe bedzie bardziej rozpoznawalne na jej terenie, a dzieki
temu duzo tatwiej bedzie przekonac¢ do swoich pomystow i prosi¢ o wsparcie.

Chcac rozwija¢ dziatalnos¢ kota naukowego warto zastanowi¢ sie nad wspotpraca
z innym kotem naukowym, czy to na tej samej uczelni, czy z innej, ktdéry zajmuje sie
podobng tematyka. Taka wspdtpraca moze bardzo rozszerzyé Wasze horyzonty, dodac
wiedze, ale przede wszystkim doprowadzi¢ do kreowania wyjatkowych innowagji.
W takiej wspotpracy nalezy przyjac jeden z dwdch modeli. Zawrzec tak silng wspotprace
jakbyscie byli jedna organizacja, wybra¢ np. zarzad do danego wspdlnego projektu
i scisle ze sobag wspodtpracowac. Inng metoda jest jasne ustalenie podziatu zadan
i elementdw wspodtpracy. Brak jasno okreslonego systemu wspotpracy w tym modelu
moze doprowadzi¢ do wielu konfliktow.

Relacje z innymi jednostkami uczelni nie powinny zosta¢ bagatelizowane. Warto
informowac o swoich dziataniach np. poprzez mailing wszystkie jednostki, by¢ moze
taki dziat jak promocja chetnie pokaze wasze dokonania co nie tylko przyczyni sie
do promocji uczelni, ale przede wszystkim do waszej popularnosci zardbwno na
uczelni, wsréd studentoéw, ale rowniez na rynku gospodarczo-przemystowym. Rézne
Z tych organizacji promuja, lub same organizuja rézne konkursy z granatami dla kot
naukowych, zatem sama korzysc¢ dla kota naukowego. Nawet jesli udziat w nich nie
zakonczy sie sukcesem warto bra¢ w nich udziat, by pokazywac swoje pomysty, dziatania,
zaznaczac swojg obecnos¢ na uczelni. Warto tak ze odpowiada¢ na wszelkie maile,
prosby wysytane od nich do kota naukowego. Bardzo czesto sg to kwestie oferowanego
kotom naukowym wsparcia, aktualizowania bazy két naukowych, czy prosba o udziat
w konsultacjach. Szkoda nie bra¢ w nich udziatu, poniewaz kazda wzmianka o waszym
kole naukowym moze przyczynic¢ sie do jego rozwoju, tak samo wsparcie np. szkolenia
mMoga rozwigza¢ pewne nawet mniej zauwazane problemy, a juz szczegodlnie wazny
jest udziat w konsultacjach. Konsultowanie rozwigzan systemowych, ktére maja
wptyw na dziatanie kot naukowych moze przyczyni¢ sie do znacznego utatwienia
funkcjonowania organizacji. Im wiecej cztonkowie kota naukowego bedzie angazowac
sie we wszystkie dziatania i bra¢ udziat w konkursach, projektach itp. tym wiecej osdb
sie dowie, tym wieksze szanse na zbudowanie trwatej wspdtpracy, wiekszy wptyw na
kreowanie rzeczywistosci, ale takze wiecej organizacji, osob na uczelni, ktdérzy beda
popierac¢ wasze dziatania i wspiera¢ w nich, czy np. w negocjacjach. Kazda relacja niesie
za soba korzysci, dla tego o kazda relacje warto zadbac¢, a w tym przypadku warto
zastosowac tzw. regute lubienia, czyli dac¢ sie zauwazyc¢ i polubi¢, angazowac sie

w dziatania innych, by pézniej moéc skorzystac z tych relagji.
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Pamietajac, ze to wiasnie uczelnia jest miejscem zycia i rozwoju kota naukowego nalezy
W szczegolny sposodb dbac o relacje na niej. Przede wszystkim zadbac o to, by w ogdle
zosta¢ zauwazonym, zbudowac¢ zaufanie poprzez profesjonalne podejscie do
prezentowania swoich dziatan, oraz angazowanie sie w zycie catej uczelni, wszystkich
jednostek, nie tylko swojego kota naukowego, by dzieki temu tatwiej osiggnac¢ swoje
cele. Tak jak uczelnia powinna pamietac, ze mtodzi naukowcy s3 niezwykta chlubg
uczelni, tak rowniez kota naukowe muszg pamietac, ze to wiasnie uczelnia jest ich
miejscem do funkcjonowania i chcac cos uzyskac od uczelni samemu réwniez nalezy
cos tej uczelni dac, czyli wigczac sie w jej wszystkie dziatania.

e WSPOLPRACA ZE SRODOWISKIEM
GOSPODARCZO-PRZEMYSLOWYM

Koto naukowe, ktdre chce sie rozwija¢ w pewnym momencie musi wyjs¢ poza mury
uczelni — zacza¢ wspodtpracowac ze Srodowiskiem gospodarczo-przemystowym.
To wiasnie tam mozemy znalezé zardwno specjalistow praktykow, jak rowniez
dofinansowanie do szerszego dziatania, a czasami mozliwosci np. materiaty, sprzet,
ktorego uczelnia nie jest w stanie nam zatatwic. Gdyby nie kontakt z praktykami nie
wiedzielibySmy jakie minusy maja obecne rozwigzania nauki, co sie rzeczywiscie sprawdza,
a co nie daje odpowiednich efektdéw, jakie wyzwania przed nimi stojg, czego jeszcze
potrzebujg, oczekuja. To witasnie relacja ze srodowiskiem gospodarczo-przemystowym
moga dac cel dziatan kota naukowego, wskazac kierunek w jakim powinni sie rozwijac
i szuka¢ innowacji. To co koto naukowe moze otrzymac od takiego zewnetrznego
partnera jest czesto oczywiste. Jednakze budujac relacje, tak jak wobec partneréw na
uczelni nalezy myslec nie co mozemy od nich zyskac, a co mozemy im dac.

Nalezy zdawac¢ sobie sprawe, ze szczegodlnie do duzych firm zgtasza sie wiele
organizacji — zaréwno studenckich jak i NGO i innych o partnerstwo, wsparcie,
Zaangazowanie witasnie w ich dziatanie. Dla tego nad strategig budowania relacji nalezy
mysle¢ od samego poczatku kontaktéw z potencjalnym partnerem. Nie wystarczy
wysta¢ maila do przypadkowego pracownika firmy i czeka¢ na odpowiedz. Od
pierwszego kontaktu warto sie czyms wyrozni¢. Mail powinien by¢ bardzo dobrze
przygotowany, najlepiej, jesli mail zawiera takze nnpp. oferte wspodtpracy (co powinna
zawierac ofertg w rozdziale 8.). Od samego poczatku nalezy pokazac¢, ze koto naukowe
jest organizacja godna zaufania, ze doktadnie wiecie co chcecie robi¢, ze z powodzeniem
realizujecie dziatania. Bardzo wazny jest spdjny komunikat, taki, ktéry wykaze jasng
wizje organizacji, profesjonalizm jej cztonkéw. Wazne jest takze, by nie szukac
przypadkowego adresu mailowego na stronie, a poszuka¢ kontaktu do dziatu,
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z ktérym chcecie wspodtpracowac — tam po pierwsze trafia znacznie mniej propozycji,
niz na taki ogdélny mail, do tego kontaktujac sie z danym specjalista z pewnoscia inaczej
oceni potencjat wspodtpracy, niz np. ktos z sekretariatu czy recepcji, kto obstugi ogdlng
poczte. Jesli go mozliwe, tzn. uczelnia, lub inne koto naukowe wspodtpracuje z dang
firma warto wykorzystac takie znajomosci. W sytuacji, kiedy ktos Was poleci, wspomni
o dziataniach danego kota naukowego jednemu z prawnikéw stajecie sie na starcie
bardziej wiarygodng organizacjg i jest wieksza szansa nawigzania wspotpracy.

Zarowno wysytajac jakas wiadomoscé, czy juz bezposrednio kontaktujac sie z danym
partnerem ponownie nalezy pamieta¢ o ztote] zasadzie — patrzenia na sprawe
Z perspektywy partnera. Probujac zaciekawi¢ go swoim dziataniem musimy wskazac
przede wszystkim korzysci jakie ptyna dla niego z tej wspodtpracy. Podczas rozmow
szczegotowo wstuchujcie sie w to co mowi rozmowca, poniewaz tam znajdziecie to
co wtasciwie chce ustyszec. Nie zaktadajcie z géry wyniku rozmowy, negocjacji, warto
zachowac duzag elastycznos¢. Czasami nawet warto zawrze¢ dang wspotprace na gorszych
warunkach, by udowodni¢ swdj potencjat i dopiero pdzniej negocjowac wspotprace
W szerszym zakresie.

Na spotkanie nalezy przyjs¢ w odpowiednim stosownym, czystym ubiorze. Warto
przyjs¢ w dwie osoby, gdyz usprawni to negocjacje, szybciej zareagujecie na pewne
sytuacji, argumenty, sugestie. Przydatne jest takze, aby zabrac za soba wszelkie pomoce
— dane o jakie moze spytac partner, wydrukowana oferte, nawet jesli zostata wczesnigj
wystana itp.. Kazdy taki element sprawi, ze poczujecie sie pewnigj, oraz zostaniecie
odebrani bardziej powaznie i profesjonalnie.

Realizujac zadania wraz z partnerem nalezy wywigzywac¢ sie z kazdego elementu.
W razie komplikacji nie nalezy ukrywac sytuacji, a na biezaco informowac i szukac
nowych rozwigzan. Jesli wspodtpraca jest ditugofalowa dobrze jest robi¢ co jakis
czas podsumowania wspotpracy, aby partner dostrzegat ptynace korzysci. Rowniez
bezposrednia relacja z pracownikiem, z ktoérym bezposrednio wspodtpracujecie jest
niezwykle wazna i dobrze jest jako organizacja wysta¢ podziekowania, zyczenia na
rozne okolicznosci, czy zaprosi¢ na wiasne wydarzenia, konferencje. Osoba ta poczuje
sie doceniona i zauwazona i z pewnosciag przychylniej bedzie patrze¢ na przedtuzanie

wspotpracy z danym kotem naukowym.

Mozna sie zastanowiC co wiasciwie potencjalny partner mogtby szukac¢ u kota
naukowego. Bardzo duza sitg organizacji jest wtasnie jej innowacyjnosc i prowadzone
dziatanie, badanie, ktére moze sprawic, ze firma, ktéra wdrozy danag innowacje stanie
na czele swojego sektora, co za tym idzie zwiekszy swoje obroty. Druga kwestig jest

pozyskiwanie potencjalnych pracownikdw, to witasnie w kotach naukowych bardzo
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czesto rozwijaja sie najlepsi studenci, a wykazujac sie podczas dziatan organizacji
maja szanse zapoznac sie z ich potencjatem. Daje to mozliwos¢ promocji podczas
wydarzen w jakich bierze udziat koto naukowe. Organizujac konferencje naukowa mozna
da¢ mozliwos¢ wziecia udziatu w dyskusji jako np. prelegent, co réwniez jest bardzo
atrakcyjne dla wielu firm. W zaleznosci od sektora mozna znalez¢ réwniez inne korzysci
jakie mozna przedstawic¢ potencjalnym partnerom.

W budowaniu relacji z partnerem zewnetrznym bardzo istotna jest uczciwosc,
rzetelnos¢, profesjonalizm, ale takze kreatywnos¢, poniewaz to dzieki niej mozecie
wyrozni¢ sie na tle innych zaciekawiajac firme, ale takze byc¢ elastycznym i znalez¢
nietuzinkowe mozliwosci wspotpracy.

@ SZTUKA NEGOCJACII

Przygotowujac sie do negocjacji nalezy przejs¢ przez cata procedure negocjacyjna.
Przygotowania do negocjacji powinny rozpocza¢ sie juz od pierwszego kontaktu
Z potencjalnym partnerem. Juz przy pierwszym kontakcie nalezy zadbac o jak najlepszy
wizerunek dziatan i catej organizacji. Jesli druga strone zaciekawi temat i zgodzi sie na
spotkanie nalezy ustali¢ szczegdty - czas, miejsce, czy uczestnikéw spotkania. Wbrew
pozorom jest to wazny element i warto go przemysle¢, niz na slepo sie zgadzac. Jesli
nie ustalimy w jakim sktadzie odbedzie sie spotkanie mozecie czuc sie niekomfortowo,
jesli wasz jedyny przedstawiciel bedzie musiat rozmawiac¢ z catym zarzadem sam
i odwrotnie. Najlepiej spytac¢, czy mozecie przyjs¢ np. w dwie osoby. Miejsce réwniez
nie jest bez znaczenia. ldac do kogos nie wiecie czy np. bedzie tam rzutnik, jesli
bedziecie chcieli zrobi¢ prezentacje. Jesli partnerowi w trakcie rozmowy bedzie
brakowac jakis danych jestescie zdani na przychylnos¢ gospodarzy i ewentualne
wydrukowanie. Do tego w tym czasie najczesciej jedna osoba jedynie skupia sie na
rozmowie — Najwazniejszym elemencie negocjacji, a druga poszukuje na szybko danych.
Odbywajac rozmowe w Waszej siedzibie mozecie szybko poprosi¢ kogos innego
Z zespotu o przygotowanie danych. Do tego, jesli jestescie w trakcie badan mozecie
pokaza¢ na jakim jestescie etapie, zapoznac partnera z zespotem, budujac zaufanie.
Nawet kwestia usadzenia ma znaczenie — siadanie naprzeciwko siebie buduje pozycje
konfrontacji i nie sprzyja budowaniu wspotpracy — lepiej usigs¢ przy dwdch stronach
stotu przy jednym rogu, w litere L. Kazde koto naukowe musi samo zastanowic sie, czy
mMa cos u siebie takiego czym moze sie pochwalic i lepigj zaprosi¢ potencjalnego partnera
do siebie, pokaza¢ mu codzienng prace zespotu, czy lepiej przychyli¢ sie do warunkow
partnera i odwiedzi¢ jego przedstawiciela w siedzibie. Jesli czas nie jest odpowiedni,

Z gory wiecie, ze zatdzmy przed macie laboratoria z ktdérych nie mozecie sie zwolnic
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lepiej poprosi¢ z gory o zmiane godziny, niz sie spoznic, lub wpasc¢ zdyszanym — pierwsze
wrazenie robimy tylko raz i wazne, by byto ono jak najbardziej pozytywne.

Znajac podstawowe informacje o spotkaniu trzeba przejs¢ przez analize — i to analize
przede wszystkim potrzeb i argumentéow partnera. Warto jak najwiecej dowiedziec sie,
chocby przez internet o firmie i przemysle¢ co mogtoby go zainteresowac, ale réwniez
jakich argumentéw moze uzywac. Oczywiscie kolejno nalezy na podstawie tej analizy
przygotowac¢ swoje argumenty i zbudowacl strategie negocjacji. Wazna jest takze
analiza wiasnej korzysci — czasami chcac pozyskac jakiegos prestizowego partnera
kota naukowe zgadzaja sie na duze ustepstwa, az ostatecznie okazuje sig, ze podpisane
porozumienie jest zupetnie nieoptacalne dla kota naukowego, a zabiera cenny czas
cztonkom zespotu. Nie powinno sie godzi¢ podczas negocjacji na wszystko i dawac
poczucie wWyzszosci partnerowi — nalezy zna¢ swojg wartosc¢ i wartosc¢ tej wspotpracy
i nie godzi¢ sie na niekorzystne rozwigzania. Przydatna tez okazuje sie BATNA. Jest
to najlepsza akceptowalna alternatywa. Nigdy nie mozna oczekiwaé, ze negocjacje
skoncza sie na najwyzszych naszych oczekiwaniach. Nalezy wiedzie¢ jakie sg inne opcje
i ktore z nich sa dla organizacji korzystne, a ktéra alternatywa jest ta najlepsza, jesli
Z czegos musimy podczas negocjacji rezygnowac to z ktdérego punktu. Stuzy to
wiasnie zabezpieczeniu, by nie iS¢ na zbyt duze ustepstwa, ale tez by nie odrzucic
nieidealnej, ale korzystnej oferty.

Kolejnym etapem procedury negocjacji jest tzw. otwarcie. Jest to moment spotkania sie
z partnerem. Najwazniejsze jest w tym momencie zrobienie jak najlepszego pierwszego
wrazenia, dzieki ktoremu zyskamy sympatie i zaufanie, ktére pomoga nam w negocjacjach.
Przydadza sie tu umiejetnosci autoprezentacji. Nie wolno zapomina¢ o usmiechu,
zyczliwym przywitaniu, warto np. pochwali¢ partnera. Bardzo zle wypadnie spdznienie,
ponura, zamknieta postawa, czy brudny niechlujny ubidr. Szczegdlnie w tym momencie
warto zachowac spokoj — pamietaj, ze emocje udzielaja sie odbiorcy i nhadmierny stres,
negatywne nastawienie Zle wptynie na dalszy przebieg rozmowy. Skoro potencjalny
partner zaprosit Was na rozmowe traktuje Was na rownego sobie partnera — gdyby nie
widziat szans na wspotprace nie tracitby czasu. W tym etapie trzeba wykaza¢ maksimum

entuzjazmu i spokoju.

To czym najczesciej nazywamy negocjacje sa tak naprawde negocjacjami wiasciwymi —
kolejnym etapem procedury negocjacyjnej. Podczas niej potwierdzamy temat rozmowy,
omawiamy oczekiwania stron, padajg argumenty i mozliwe rozwigzania. Powodzenie
jednak w tej czesci zalezy od poprzednich etapéw - przygotowania i otwarcia.
Przeprowadzajac gteboka analize, przygotowujac z gory argumenty i kontrargumenty
duzo lepiej wypadniemy podczas negocjacji, do tego doda nam to spokoju i pewnosci

siebie. Z kolei zrobienie dobrego wrazenia pomoze nam dziata¢ na tzw. regule sympatii.
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To wtasnie podczas tego etapu mozemy zastosowal pewne reguty, ktore wskazuje
Robert Cialdini — reguta lubienia i sympatii dziata w ten sposob, ze jesli kogos lubimy
chetniej spetniamy jej prosbe. Dla tego tak wazne jest, zebysmy tworzyli silne pozytywne
relacje, poniewaz pomoze nam to w catej wspodtpracy. Istnieje tez spoteczny dowdd
stusznosci, ktory dziata tak, ze jesli inni, a szczegodlnie wiekszos¢ dziata w taki sposoéb
to zapewne ten sposdéb jest stuszny i warto tez tak dziata¢. Podczas negocjacji mozna
wykorzystac tu np. ilos¢ odbiorcéw waszych projektow, innych partneréow, ktérzy w Was
inwestuja. Podobnie moze zadziata¢ wptyw autorytetu — jesli witasnie wsrdd partnerow
kota naukowego jest jakas bardzo silna firma w danym sektorze, lub opiekunem
projektu jest znany w srodowisku fachowiec bedzie to rowniez stawiaC wyzej pozycje
organizacji i zacheci druga strone do zawarcia wspotpracy. Inng reguta do zastosowania
jest reguta wzajemnosci — czasami warto zrobi¢ pewne ustepstwa, albo zrobi¢ cos
zupetnie spoza obszaru, w ramach ktdérych prowadzi sie negocjacje, poniewaz po
pierwsze dajemy wtedy probke naszych dziatan i pdzniej udowadniajac jak dobrze
dziatamy mozemy rozszerzac¢ wspotprace, ale takze jesli zrobimy cos dla innych czuja
sie zobowigzani, zeby sie odwdzieczy¢ i dzieki temu tez w naszych negocjacjach
wiasciwych mozemy wiecej zyskac. Kolejng reguta jest reguta niedostepnosci — jesli
cos jest wyjatkowe, rzadkie, trudno osiggalne to pewnie jest dobre i pewnie warto w to
inwestowac. Warto wiec podkresla¢ unikalnos¢ waszych dziatan i ich innowacyjnosc,
wskazanie ile organizacji zajmuje sie taka tematyka jesli jest ich tylko kilka w kraju. Moze
tu takze zadziata¢, ze np. szukamy jednego partnera strategicznego i to on ma szczegdlne
przywileje i jesli nie ten partner bedziemy szuka¢ innego. Réwniez ograniczony czas
dziata wiasnie zgodnie z ta reguta. Kolejng reguta do wykorzystania jest reguta
zaangazowania i konsekwencji — ludzie nie lubig by¢ postrzegani jako osoba nie
konsekwentna (dlatego np. niektoérzy studenci koncza studia, mimo, ze juz od 2 roku
doskonale wiedzg, ze chca robi¢ cos innego). Warto wiec widzac opor starac sie matymi
elementami angazowac partnera w zycie kota naukowego powoli rozszerzajac zakres.
Zaprosi¢ na jakies badania, zebranie, wydarzenie, konferencje, a potem proponowac
coraz wiecej, docierajgc do wspotpracy jaka planowalismy. Ostatnia reguta jest reguta
kontrastu — zestawienie Kkilku opcji mniej korzystnych z ta najbardziej korzystna, tak
by decyzja partnera byta wrecz oczywista. Budujac rozne pakiety wspotpracy warto
pamietac wtasnie o tej regule i przygotowac maty pakiet, ktéry niewiele daje obu stronom,
ale moze byc¢ poczatkiem wspodtpracy dla mniej zdecydowanych partneréw, drugi petny,
zadawalajacy organizacje, oraz bardzo duzy, ktérego zapewne mato kto zdecyduje sie

wybrac.

Po negocjacjach witasciwych warto pamieta¢ o zamknieciu negocjacji, ustaleniu
warunkow — warto spisa¢ najwazniejsze punkty, podsumowac catg rozmowe, tak by
obie strony czuty pewnos¢ do wynegocjowanych warunkow i ustalic kwestie

przygotowania umowy, mozliwosci ich podpisania. Warto takze potwierdzi¢ jak bedzie
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wygladat dalszy kontakt — kto pierwszy i do kogo konkretnie ma sie odezwac, od kiedy
planujecie wdrozy¢ wspodtprace. Na tym jednak procedura negocjacji sie nie konczy
— nalezy jeszcze zadbac o informacje zwrotna. Tak jak w kazdym projekcie, kazdym
dziataniu ewaluacja jest podstawa do rozwoju i poprawy pracy, tak samo powinno sie
ulepsza¢ swoje kompetencje dotyczace negocjacji. Warto zrobi¢ po pierwsze swoje
podsumowanie — ile procent z oczekiwan udato sie wynegocjowac, ktory element
wypadt najgorzej, jak sie do niego lepiej przygotowac, ktére elementy warto powtarzac
i kontynuowad, bo to one przyniosty najwiecej korzysci. Nastepnie warto zapytac
partnera o cate negocjacje — co go przekonato do wspodtpracy, jak ocenia przygotowanie,
atmosfere, co bardziej przekonatoby go do wiekszych ustepstw. To niezwykle wazne,
aby nie polegac jedynie na swojej opinii, ale réwniez pyta¢ innych o ich odczucia
i oczekiwania.

Na tym procedura negocjacji sie konczy — jednakze potem rozpoczyna sie wspotpraca.
Ta wspotpraca bedzie miata wptyw na dalsze losy partnerstwa, oraz kolejne negocjacje.
Nalezy wiec dotozy¢ wszelkich staran, aby wypetni¢ wszystkie elementy umowy
i budowac silne relacje.

e BUDOWANIE OFERTY PARTNERSKIEJ

Duza pomoca w rzetelnym i ciekawym przedstawieniu swojej wizji moze byc¢
odpowiednio zbudowana oferta partnerska. Krok po kroku przejdzmy przez wszystkie
punkty, jakie powinny sie w niej znalez¢.

Po pierwsze — najwazniejsze nalezy umiesci¢ doktadny opis projektu. W opisie nalezy
wyttumaczy¢ o co chodzi w projekcie, jaki jest jego gtdwny cel. Warto przyjac jakas
ciekawa graficzng forme podkreslajaca opis. Dla parthera z pewnoscia istotna bedzie
grupa docelowa dziatan — do kogo z danym produktem chcecie trafi¢, kto moze sie
takze przy okazji promocji dowiedzie¢ o nim. Jesli wsrod dziatan zawiera sie takze jakas
konferencja, czy podobne wydarzenie warto podac przewidywang liczbe uczestnikdw,
czy wymieni¢ zaproszonych gosci (VIP). Jesli mozna ustali¢ konkretny harmonogram
dziatann warto réowniez go zawrzed, zeby partner miat orientacje dtugosci wspotpracy.
Chcac zaproponowac w ramach podziekowania promocje partnera nalezy wskazac
rowniez forme promocji dziatan, jakie beda podejmowane gtdwne dziatania
marketingowe, oraz jakie dotychczas byty np. zasiegi w mediach spotecznosciowych
promocji dziatan.

Istotne jest takze przygotowywanie indywidualnych ofert, spersonalizowanych do
danego partnera i wyjasnienie, dlaczego jako organizacja wybieramy tag firme. Warto
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uargumentowac nawigzanie wspotpracy poprzez to co tgczy wasze koto naukowe
z tg firma, Nnp. wspdlne celem, grupa docelowa, sposoéb dziatania, dziatalnos¢ na rzecz
danej spotecznosci. Kolejne — najwazniejsze dla partnera jakie korzysci moze uzyskac
dzieki wspotpracy. Warto dotrzec takze do wizji, misji i celow firmy i wskazac, ze sg one
tozsame lub zbiezne z waszymi.

Wazna informacja moze byC¢ réwniez to na jakim etapie prac znajduje sie koto
naukowe. Da to poczucie bezpieczenstwa dla partnera, a koto naukowe pokaze jako
profesjonaliste, ktéry ma wszystko zaplanowane. Warto podkresli¢ swojg wiarygodnosc¢
i budowac zaufanie poprzez wymienienie dotychczasowych partneréw, mentorow,
zamiesci¢ krotkie opinie osob, ktore w jakis sposdb z wami wspotpracowaty i polecaja
was jako partnerow.

Partnera moze interesowac takze caty schemat finansowania przedsiewziecia. Jako
koszt catego projektu powinno sie uwzgledni¢ réwniez szacowang wartosc
roboczogodzin cztonkéw zespotu. Warto uwzgledni¢ takze darmowe ustugi, z ktorych
korzysta zespdt. Szacowane wyliczenia powinny odpowiada¢ stawkom rynkowym.
Czesto koto naukowe jak i partner nie zdaja sobie sprawy, ile kosztowatyby takie badania,
gdyby trzeba byto optaci¢ prace specjalistow. Czesto to wiasnie ten element jest duzym
elementem negocjacji i powodem do pytan partnera, zatem budzet powinien by¢ jak
najlepiej dopracowany, tacznie z podziatem na procentowy udziat w nim partneréw.
Proszac o konkretne wsparcie finansowe warto wskazac¢ jaki udziat w catym
przedsiewzieciu bedzie miat dany partner. Wedtug badan rynku najlepiej jest prosic
o konkretng kwote i do niej dobudowac ustugi oraz argumentacje. Jesli oczekiwania
sg inne od finansowego np. wkiad rzeczowy, ustugowy, merytoryczny, rowniez nalezy
szczegotowo opisac potrzeby z jakich wynikajg oczekiwania. Interesujaca opcja jest
opracowanie kilku wariantow wspotpracy, tak, by partner czut, ze ma wptyw na to
W jakim stopniu wspotpracuje z organizacja i widziat rézne mozliwosci. Warto wczesniej
zasiegnac jak najliczniejszych informacji o potencjalnym partnerze, aby odpowiednio
oszacowac jego mozliwosci i dobrac¢ odpowiednie warianty wspdtpracy w zaleznosci od

checi wspotpracy.

Przede wszystkim jednak nalezy wymieni¢ korzysci dla sponsora. Dobrze, gdyby kazda
z ustug oferowanych przez koto naukowe byta wyceniona, a wolumen wymiany ustug
byt zblizony. Jako korzysci dla partnera mozna wymieni¢ np. wzmacnianie wizerunku
firmy, kreowanie swiadomosci marki, czy wzrost lojalnosci w stosunku do marki, ale
takze okazanie odpowiedzialnosci spotecznej, stymulowanie sprzedazy, w tym zebranie
lead'd6w sprzedazowych, prezentacja swoich produktéw lub ustug podczas wydarzen
kota naukowego, ale takze moga to byc¢, a nawet powinny w ofercie kota naukowego

kontakt z potencjalnymi pracownikami, dostep do innowacji, czy dla gtdwnego partnera
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pierwszenstwo korzystania z nowych rozwigzan. Zastanawiajac sie co mozna podczas
negocjacji zaproponowac partnerowi moga to by¢ prawa w nazwie projektu, czy jego
obszaru, prawa w nazwie nagrody gtdéwnej podczas jakiejs konferencji, sponsoring
na wytacznose, lub np. sponsor logistyczny, merytoryczny itp. Wytacznos¢ wsrod
sponsoréw na danym poziomie lub w danym sektorze, wykorzystanie logotypdw,
wspieranie sprzedazy produktéw, mozliwos¢ brania udziatu w wydarzeniach,
zapowiedziach wydarzen, np. publikacji nowych doniesien naukowych, sampling
produktdw sponsora, reklama np. na ubraniach kota naukowego, wykorzystywanie
strony czy medidw spotecznosciowych do przeprowadzania livestremu, banery
i wszystkie inne formy reklamy na stronie i w mediach spotecznosciowych, promocja
i konkursy pod patronatem sponsora, stworzenie wydarzenia skierowanego do
pracownikéw Firmy, ustanowienie programu stazy, praktyk, wolontariatow w firmie,

dystrybucja materiatéw rekrutacyjnych Firmy.

Nie powinno sie takze zapomnieC o przedstawieniu kota naukowego. Nalezy wpisac
podstawowe informacje o organizacji (facznie z adresem, kontaktem, liczba cztonkow,
datg zatozenia, logotypem, jesli takowy istnigje). Istotne z pewnosciga okaza sie
dotychczasowe dziatania, historia kota naukowego, sukcesy, nagrody, dotychczasowa
wspdtpraca partnerdw i opinia innych zaangazowanych. Partner musi mie¢ réwniez
jasna informacje z kim powinien sie kontaktowac¢ w sprawie szczegdtowych ustalen,
warto przyblizy¢ przy tym sylwetke przedstawiciela, a przynajmniej podac zajmnowane
stanowisko, najlepiej do prezesa kota, jego zastepcy, czy osoby odpowiedzialnej za
pozyskiwanie partnerow.

Oferta partnerska powinna zostac takze oprawiona graficznie. Sam tekst nie przyciggnie
potencjalnego partnera. Tekst powinien tez by¢ mozliwie krotki, zwiezty, zawierajacy
W SposOb wyczerpujacy najwazniejsze informacje. Powinien takze by¢ napisany tzw.
jezykiem korzysci. Wszystkie informacje, ktéore mozna przedstawi¢ w sposob graficzny
jak np. na osi czasu nalezy przektadac¢ witasnie na grafike. Jesli koto naukowe nie ma
mozliwosci skorzystania z umiejetnosci grafika mozna zrobic taka oferte jako prezentacje.
Istotne, by przesytajac taka oferte mailowo zataczy¢ ja w formie pdf — tak, by nie byta
ona edytowalna, ale takze dla tego, zeby bez wzgledu na posiadang wersje
oprogramowania przesytany dokument wygladat tak samo jak go stworzyliSmy,
wyglada to takze bardziej profesjonalnie. Dla utatwienia pracy mozna stworzy¢ szablon
zawierajacy informacje o kole naukowym, o projekcie, natomiast jeden czy dwa slajdy
dotyczace partnera, personalizacji oferty zmienia¢ pod konkretng oferte. Nie warto sie
spieszy¢ z budowaniem takiej oferty — wysytanie zle przygotowanej nie pomoze, lepiej
poswieciC znacznie wiecej czasu na jej przygotowanie, by potem znacznie szybciej

przejs¢ do rozmow i negocjacji.
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PODSUMOWANIE - NAJWAZNIEJSZE WSKAZOWKI

Buduj wizerunek kota naukowego, oraz swojej osoby jako pozytywnych, zyczliwych
profesjonalistow

W komunikacji postaw na stuchanie i elastycznie podchodz do tematu

Przed kazdym spotkaniem zbierz dane, argumenty, postaw sie w sytuacji drugiej

strony — przygotuj sie do rozmowy
Mysl| nie co chcecie dostac, a co moze dzieki Wam zyskac partner

Badz gotow do poswiecen, angazowania sie w inne dziatania, by pogtebiac relacje

i zaufanie

Wyrdzniaj sie — zbadaj rynek, ile jest podobnych organizacji do was, czym sie
wyrozniacie na tle innych

Dopasuj oferte i styl rozmowy indywidualnie do partnera
Wywigzuj sie z umowy, a o wszelkich problemach informuj na biezaco
Doceniaj partnera — sktadaj podziekowania, zyczenia

Ewaluuj swoja sie¢ kontaktow —regularnie weryfikuj co mozesz robic lepiej, by tworzyc

mochniejsze wiezi i wygrywac negocjacje
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