
NEGOCJATORZY 
 

dominujący  
 
 

 
 

potrzeby: wymierne korzyści 
 

MILCZĄCY 
 

motywacje: bezpieczeństwo 
 

 
 

potrzeby: przewodnictwo, prestiż 
 

ŚCIANA  
 (przez ścianę) 

  
motywacje: zrozumienie, współczucie 

 
 
 
potrzeby: brak 

 

NIEŚMIAŁY 
 

motywacje: uczucia 
 

 
 

potrzeby: komfort, zadowolenie 
 

DOWCIPNIŚ 
 

motywacje: mądre działanie 
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mediatorzy - Iwona Kitala-Dudek (515-128808), Jerzy Śliwa (601-637984)          Strona 47 
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