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Fragment z materialtéw szkoleniowych:

KOMUNIKACJA

Negocjacje, to jeden z wymiaréw sztuki komunikaciji . Jednak ze nie wystarczy
jedynie umiej etnosé mowienia, elokwencja czy wyrafinowana zdolno $¢é zadawania
pytan, obserwacji i aktywnego stuchania. Na sukces w neg  ocjacjach skladaj g sie na
rowni odpowiednie przygotowanie do negocjacji, jak i sam ich przebieg. Umiej etno sci
komunikowania si e z innymi lud zmi uczymy si e przez cale zycie. Aby w sytuacji
negocjacyjnej zrealizowa € swoje plany i cele, nie wystarczy jedynie postugiw anie sie

stowami i racjonalnym my  $leniem.

Ludzie reaguj q:

w 55% na mow e ciata i mimik e rozmdéwcy,

w 38 % na jego intonacj e gtosu a tylko

w 7 % na tre $¢ wypowiedzi.

Przecietny cztowiek wypowiada okoto 150 stéw / minut e, ale mys$li okoto 600 - czyli

okoto czterech razy szybciej.

Zwieksza skuteczno $€ przekazu :

« zwiekszenie redundancji (nadwyzek znaczeniowych) komunikatu i zmniejszenie szumu,
przez uzycie wiecej niz jednego kanalu (np. obrazéw i pisma razem z méwionymi
stowami)

« powtarzanie informacji wiecej niz jeden raz

* przekazywanie komunikatu catkowitego i jasnego, razem z wszystkimi ubocznymi
informacjami, ktorych odbiorca moze potrzebowac, zeby dobrze zrozumie¢ uklad
odniesienia (nadawcy) i jego punkt widzenia

» przedstawianie informacji jako swojej wiasnej przez uzycie zaimkOw osobowych ja”

i ,m&]” - co przyczyni sie do jasnego przyjecia odpowiedzialno$ci za wyrazane mysli

i uczucia

+ dbalos¢ o to, zeby wypowiedzi werbalne, oznaki niewerbalne i zachowanie byly ze sobg

zgodne.
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WARUNKI WIARYGODNO SCI NADAWCY : !
*  znawstwo tematu, o ktérym jest mowa

* rzetelnos¢ zrodta informacii

e intencje nadawcy

e wyrazanie cieplai zyczliwosci

e dynamizm nadawcy

POWSZECHNE Bt EDY POROZUMIEWANIA SIE :

» nadawca nie uporzgadkowat swoich mysli zanim zaczat mowic,

* nadawca wigcza do wypowiedzi zbyt wiele mysli, czesto nie powigzanych ze sobg

¢ nadawca pomija uwagi poprzedniego nadawcy

» odbiorca nie koncentruje sie w pelni na tym czego stucha (czesto mysli o swojej
wypowiedzi)

« odbiorca ma skltonnos¢ do stuchania szczegétow, a nie istotnej tresci.




