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EQUIPS DE TREBALL

. Avantatges

Incrementa la produc
tivitat, el compromis i
la responsabilitat.

Millora la satisfaccio i
el clima laboral.

Optimitza la comuni-
cacio.

Facilita la resolucié de
problemes.

-

. Inconvenients

Alenteix la presa de
decisions.

Pot reduir el compro-
mis d'alguns membres.

Dificulta la coordinacio.

Complica el repar-
timent equitatiu de
tasques.




TREBALL EN EQUIP EFICAC (Les 5 “C7)

Comunicacio

Un bon ambient
comunicatiu millora
les relacions. Un
lideratge eficag
afavoreix l'intercanvi
d'idees.

Coordinacio

El lider no és un
mandatar); s'ha
d'identificar amb
un coordinador que
dirigelx, encarrega,

delega | contribueix.

Complementarietat

El repartiment de
les tasques permet
que les feines es
complementin | que
obtinguem resultats
millors.

Confianca

La comunicacid
ha de ser
transparent.
Cal afavorir
el clima de
conflanga.

’

/,

-

Compromis

Els assoliments
reflecteixen el
compromis |
una millora dels
resultats.



ROLS

Contribueix sobretot en
persona plena d'idees, Mo

els problemes dificils.

Rol cervell
es fases inicials del projecte. €5 una

It creativa | amb capacltat per resoldre

Rol investigador de recursos
Explora els recursos de l'exterlor, estableix els contactes

| cerca oportunitats noves. £s optimista | domina la
& dins i fora de 'equip. i

Coordina els esforgos det
compleix la funcio de trans

Rol coordinador

COMUNICaEi

Rol cohesionador
Fomenta la unitat i les relacions harmonioses. tsla
ible a les necessitats de equip |

persona mes sens
gaudeix de molta acceptacio.
( Rol realitzador |
Transforma les declsions { les estrategies en tasques

othom per assolir metes |
metre sequretat a 'equip.

5'expressa amp facilitat i sap escoltar.

Rol impulsor
sta de l'equip per avancar €n la

Impulsa la re
feina, £ una persona dinamica  reptadora.

Treballa bé sota presslé i te caratge per superar
els obstacles.

Rol monitor-avaiuador
Analitza les idees 1 els suggeriments, tant
interns com externs, | nravalua la viabilitat.
£5 una persona cerlosa, perspicag | estratega,
i jutja amb exactitud.

—
definides realitzables. El seu sentit practic converteix
\es [dees en accions.

Rol finalitzador
Fa un seguiment continu de les
tasques de f'equip. Cerca el compliment
dels terminis | els maxims nivells
de perfeccio.

Rol especialista

Aporta el saber especlalftzat del servel 0
producte de I'equip. Complelx les seves
obligacions | només opina quan coneix

\\ |'assumpte.




CONFLICTES

- Enforteix la cohesié i lleialtat del grup.
- Estimula la creativitat i les noves idees.
- Incrementa l'aprenentatge i la cooperacio.

- Posa al descobert problemes en l'organitzacio.

Negatives

- Disminueix la motivacio laboral i la productivitat.

- Augmenta la desconfianca i empitjora les relacions.
- Elimina el treball en equip.

- Restringeix la informacio.




FASES DEL CONFLICTE

Els conflictes entre les persones passen per quatre etapes clarament diferenciades (Fig. 10.1}.

7 e, Es desenvolupen una série de condicions que fan que sorgeixi el
v ~ 1 Generacio i~  conflicte, que avancgara o no segons com es previngui l'aparicié de la
Etapes del \___delacausa _J (3530 segons com es tracti aquesta causa.
conflicte entre e,
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N 4‘% | Desenvolupament ! .[ Es manifesta la part que es considera afectada i sorgeixen tensions
Tl _\1 ~delconflicte ) entre totes dues.
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L Resoluci6 L Es busquen vies per resoldre el problema de manera que totes dues

A ST e Y, parts quedin satisfetes.
Fig. 10.1. Etapes dels conflictes.
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Planificacio

Les parts han de
preparar la nego-
ciacié concretant
les necessitats,

els objectius i els
limits, i tenint en
compte els mitjans
disponibles.

®

Desenvolupament

S'exposen les
argumentacions i
s'intenta acostar
posicions en els
punts discrepants,
de manera que

es pugui arribar a
acords viables.

FASES DE LA NEGOCIACIO

@,

Acord
S‘acosten posi-
cions fins que
no hi hagi cap
punt discordant
i s'aconsegueixi
l'acord desitjat.

@

Tancament

Es tanca l'acord
entre les parts
amb la signatura
d'un document
escrit en que

es plasmen els
acords aconse-
guits.

®

Avaluacio

Les parts analitzen la
negociacio per reflexio-
nar i comprovar si s’ha
aconseguit conformitat
sobre les necessitats i
els limits i s'ha arribat
als objectius que es
pretenien.



ESTRATEGIES DE NEGOCIACIO

u IMPORTANT

No serveix de res tenir la sensa-
i6 d’'haver guanyat una negoci-
acio si la part contraria, en canvi,
té la sensacio d’'haver-la perduda,
ja que a llarg termini s'acabara
trencant la relacio.

Negociacio subordinada
(jo perdo / tu guanyes)

Negociacio col-laborativa

Negociacié competitiva
(jo guanyo / tu guanyes)

(jo guanyo / tu perds)
Se cedeix per evitar el
conflicte.

S'accepta l'acord positiu, en
que tothom guanya.

Només s'accepta l'acord
com a guany.




PERFIL DE LAPERSONA NEGOCIADORA

h Conciliadora
W=z

==

b 1

Confiada
o
‘ Diplomatica
" .L' /y
;‘“ } Assertiva

d Resolutiva

Intenta que amb l'acord hi surti guanyant tothom.

Confia en les decisions dels altres.

Procura que siguin les mateixes parts en conflicte les que trobin
la solucio.

Mira de defensar la seva posicié i arribar a un acord.

Intenta negociar la seva posicio, encara que els altres no quedin satisfets.
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