UMIEJETNOSCI NEGOCJACYJNE

1) NAZWA | OPIS NARZEDZIA
Perswazja jest jednym z gtéwnych elementéw Umiejetnosci Negocjacyjnych dla przedsiebiorcy, ktéry powinien by¢ w stanie sktonic¢
kogos do zrobienia czego$ poprzez site zastosowanego argumentu.

®  Zdefiniuj, dlaczego proponowane przez niego rozwigzanie jest korzystne dla wszystkich stron zaangazowanych w proces
negocjacji

®  Zachec¢ innych do wspierania swojego punktu widzenia

2) CELE NARZEDZIA

Trzy gtéwne cele narzedzia:

e  Ocena swoich obecnych kompetencji negocjacyjnych
e  Poznanie umiejetnosci i zachowan zwiekszajgcych kompetencje

e  Odpowiednie strategie na trudne sytuacje negocjacyjne

3) POLACZENIE NARZEDZIA Z PRZECIWNIKIEM

Perswazja w negocjacjach jest najwazniejsza, poniewaz:

®  Nie wystarczy kogo$ przekonaé, trzeba go przekonaé

® Nalezy dostosowac swoj dyskurs w zaleznosci od publicznosci (wrogo/opornie, neutralnie, receptywnie)
®  Trzeba wptywac na dziatania, postawy, przekonania lub wartosci

®  Trzeba wzmocnié co$, co juz istnieje

®  Perswazja dotyczy pewnego faktu, polityki lub wartosci

4) ZASOBY | MATERIALY

Materiaty i zasoby potrzebne do opracowania narzedzia.
Materiaty: Quiz na koncu tego dokumentu i dtugopis.

Zasoby:

® Codoban, A. (2006). From Persuasion to Manipulation and Seduction (A Very Short History of Global Communication). Journal
for the Study of Religions and Ideologies, 14, 151-158.

® Knowles, E. S. & Linn, J. A. (eds.) (2004). Resistance and Persuasion. Mahwah, NJ - Londyn: Lawrence Erlbaum Associates,
Publishers.

®  Levine, R. (2003). Sifa perswazji: Jak jestesmy kupowani i sprzedawani. Hoboken, NJ: John Wiley & Sons, Inc.

® Taillard, M.-0O. (2000). Komunikacja perswazyjna. The Case of Marketing. Working Papers in Linguistics, 12, 145-174.

® Watt, S. S. & Barett, J. T. (2019). Persuasive Speaking (Przemawianie perswazyjne). W Principles of Public Speaking (Zasady
wystqpien publicznych). Dostepny w: https://courses.lumenlearning.com/publicspeakingprinciples/ Dostep 13.02.2021.
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5) WDROZENIE NARZEDZIA

Kolejnos¢ krokdw i przyblizony harmonogram dziatan, ktére nalezy podjac:
- Krok 1. 10 minut. Przeczytaj dwie pierwsze kolumny w quizie znajdujgcym sie na koricu tego dokumentu.

®  Zwrod¢ uwage na sformutowania

®  Sprawdz stowa w stowniku, ktérych nie znasz znaczenia
- Krok 2. 5 minut. Ocen siebie

®  Zaznacz "Tak" lub "Nie" dla kazdego zagadnienia
®  Badz ze sobg catkowicie szczery, jesli chcesz, aby quiz miat sens
®  Bgadztwardy

- Krok 3. 10 minut. Dodaj

®  Oblicz, ile w Tobie jako osobie stosujgcej perswazje jest rowniez "Kalkulatora", "Wspotpracownika", "Badacza" lub
"Motywatora"

®  Przykfad: aby zobaczy¢ procent "Kalkulatora", pamietaj, ze jedno "Tak" oznacza 33,33%, dwa "Tak" - 66,66%, a trzy
"Tak" - 100%

® Jedno "Tak" w "Wspotpracownik" stanowi 25%, jedno "Tak" w "Badacz" stanowi 16,66%, a jedno "Tak" w
"Motywator" stanowi 33,33%

® Jesdli Twdj ogdlny wynik wynosi 100%, jeste$ najlepszg osobg stosujacg perswazje w historiil
Nie zapominaj:

Cztowiek stosujgcy perswazje jest dobry w wystapieniach publicznych i dobrze sprawdza sie w roli lidera. Osoby z tg cechg sg dobre w
sprzedazy idei/produktu. Sg zazwyczaj samodzielni i dobrze radzg sobie z kazdym typem ludzi. Dotyczy to gtdwnie politykdéw, agentéw
nieruchomosci i dyrektorow medidw spotecznosciowych.

6) CZEGO SIE uczyC

Dzieki temu narzedziu mozna sie nauczyc:

e Jak skutecznie stosowaé perswazje

e  Jak skuteczniej komunikowac sie poprzez perswazje

e Jak jednoczesnie skupic sie na wynikach negocjacji i relacjach, aby osiggnac¢ swoj cel
e  Rodzaj perswazji, jakg on/ona reprezentuje

e  Jakie s jego/jej mocne i stabe strony jako osoby stosujacej perswazje

e Co nalezy zrobi¢, aby udoskonali¢ umiejetnos¢ stosowania perswazji
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Quiz — rodzaje perswazji

.. . . . .. Odpowiedzi
Perswazja jako: Kwestie, do ktorych nalezy sie odnies¢ P -
Tak Nie
Kalkulator Nie jestem dobry w dostrzeganiu negatywéw w tym, co proponuje
Pomagam kolegom w ich pracy, poniewaz nigdy nie wiadomo, kiedy moge
potrzebowac ich pomocy
Podkreslam negatywne konsekwencje alternatyw dla mojego pomystu, jak
rowniez promuje pozytywy mojego podejscia
Wspotpracownik | Zbieranie ludzi do wspdlinej pracy nad wazng decyzja tylko ostabi moj wptyw
i sprawi, ze bede wygladat na stabego
Jestem w stanie wspotpracowac z kazdym, aby przekona¢ go do mojego
punktu widzenia
Mam tendencje do stosowania tej samej, sprawdzone] taktyki, aby
przekonaé moich kolegéw z druzyny
Moi koledzy z zespotu i menedzerowie ufajg moim umiejetnosciom
Badacz Jestem w stanie znalez¢ informacje, ktérych potrzebuje
O wiele tatwiej jest mi wptywaé¢ na cztonkdw mojego zespotu oraz
dostawcow, niz na kierownika i klientow
Doskonale znam fakty i liczby, ktore wykorzystuje do poparcia swojej sprawy
Trace pewnosc siebie, jesli druga osoba zaczyna dyskutowac - kiedy musze
przedstawi¢ swéj punkt widzenia
Z trudem przychodzi mi stosowanie logicznego oraz uporzadkowanego
podejscia do wywierania wptywu, wole mysle¢ na biezgco
Wykorzystanie informacji o innych, zdobytych podczas "polityki biurowej"
moze by¢ przydatne w zapewnieniu poparcia dla mojego stanowiska
Motywator Prébujac wywieraé wptyw, lubie patrzec na szerszy obraz, zamiast skupiac sie

wytgcznie na szczegdtach

tatwo nawigzuje kontakty - ludzie lubig moje towarzystwo i chcg stuchac
tego, co mam do powiedzenia

Swoje argumenty kieruje raczej do gtéw ludzi niz do ich serc

Mozliwe wartosci procentowe

Kalkulator 0%, 33.33%, 66.66%, 100%
Wspotpracownik 0%, 25%. 50%, 75%, 100%
Badacz 0%, 16.66%, 33.33%, 49.98%, 66.66%, 83.3%, 100%
Motywator 0%, 33.33%, 66.66%, 100%
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