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Komunikacja w
negocjacjach

na podstawie Z. Necki — Negocjacje w biznesie

Transfer, adaptacja oraz wdrozenie innowacyjnych rozwigzan w zakresie rozwijania umiejetnosci uczniow szkoét
budowlanych w obszarze jezyka obcego ukierunkowanego zawodowo i kompetencji personalno-spotecznych,
w ramach sieci wspotpracy



Najwazniejszg cechq przekazu jest dobor argumentow

Skutecznosc¢ przekazu zalezy

OD POWTARZALNOSC]
ISTOTNYCH TRESCI




» Poznaj samego siebie —
czyli swoje wady |
zalety

* Naucz sie kontrolowac
SWoje emocje

e Obserwuj swoje
otoczenie

* Nie boj sie korzysci
ptynacej z roznicy zdan

>DON>S®»WIMT




o Zamieniaj sie
rolami ze swoim
rozmowca

» Stuchaj aktywnie

* Nie krytykuj ludzi
a sprawy

» Mow kroétko, jasno
| rZeczowo

> O>PARA—-—Z2CZO0RX




 Obietnica - Jezeli postuchasz
dam ci nagrode!

» Grozba —Jezeli nie postuchasz,
ukarze

* Wrdzba- jezeli postuchasz
wszystko utozy sie pomysinie

» Okazanie sympatii - postuchaj
mnie, bo przeciez sie lubimy

» Apel wdziecznosci -
powiniene$ mnie postuchac ze

wzgledu na to co dla ciebie
zrobitem

Komunikacja a manipulacja




 Obwinianie - jezeli nie
bedziesz postuszny ,
zadasz mi cierpienie

e Potepienie - tylko
gtuptas by nie
postuchat

e Przestroga - nie
postuchasz —
bedziesz cierpiat

 Manipvulacja karq -
demonstracyjna
ztoSC, agresja

 Manipulacja
nagrodq - prezenty

Manipulacja cd




« KAZDA NEGOCJACJA
JEST ROZMOWA

« KAZDA ROZMOWA JEST
JAKAS FORMA
NEGOCJACII

e IDEALNY StUCHACZ
(NEGOCJATOR) JEST
EMPATYCZNY,
POZYTYWNIE
NASTAWIONY,
AUTENTYCZNY
(SZCZERY)

Negocjacje handlowe




UPRZEIJMOSC
- SZACUNEK

UKIERUNKOWANIE NA
POROZUMIENIE

- SZCZERE
ZAINTERESOWANIE
PROBLEMEM

PROWADZONEJ
ROZMOWY



« BUDOWANIE WRAZENIA
BLISKOSCI - DYSTANS
FIZYCZNY

« KONTAKT WZROKOWY

« POZYCJA CIALA
(POSTAWA OBRONNA,
ROZLUZNIENIE)

* WYGLAD ZEWNETRZNY,
UBIOR, MAKIJAZ

« GESTYKULACJA,
MIMIKA, WYRAZ
TWARZY

KOMUNIKACJA NIEWERBALNA




« POZNAJ SAMEGO SIEBIE

« DBAJ O SZCZEGOLY NP.
PUNKTUALNOSC

 NIE FORMULUJ
PRZEDWCZESNYCH OCEN

« PAMIETAJ O CHWILACH
DEKONCENTRACIJI
UWAGI

« ZWRACAJ UWAGE NA
SENS WYPOWIEDZI

e NIE LEKCEWAZ ZADNEGO
PYTANIA

KOMUNIKACJA WERBALNA




« SZANUJ UCZUCIA
DRUGIEJ STRONY

* NIE BOJ SIE ROZNICY
ZDAN

« UWAZAJ NA SPOSOB
WYRAZANIA NIEZGODY

 PRZYJMIJ PUNKT
WIDZENIA SWOICH
OPONENTOW

« MOW W SPOSOB JASNY,
RZECZOWY, NIE
UDZIELAJ RAD

KOMUNIKACJA WERBALNA




Uwagi koncowe

) ZAWSZE

ULATWIA
KOMUNIKACJE

)

JESIlE
PODSTAWOWYM
WY ZNACZNIKIEM
SZACUNKU | DOBREJ
WOLI



