6. KOMUNIKACIJSKE VJESTINE (PREGOVARACKE | PREZENTACIJSKE)

> Pregovaracke vjestine

Prisjeti se situacije koja ti se dogodila u kojoj si koristio/la pregovarace vjestine. O cemu si
pregovarao/la? Kako si se snasao/la u ulozi pregovaraca? Koji komunikacijski stil si koristio/la —

agresivni, asertivni ili pasivni? Ukratko opisi:

v' OBJASNJENJE:

Pregovaranje je proces u kojem strane s razliitim potrebama i interesima traze zajednicko
rjeSenje. NajceSée se povezuje s poslovnim kontekstom (npr. plaéa, uvjeti rada, poslovna
suradnja), ali pregovore mozemo nadi i u neformalnim situacijama (npr. pregovori s roditeljima
oko izlazaka, dogovori s prijateljima i sl.). Prilikom pregovaranja vazno je pregovarati prema
win-win situaciji odnosno teziti tome da svaka strana ima osjecaj da je sasluSana, da su njihove
Zelje i potrebe uzete u obzir i da su iz pregovora dobili neSto pozitivnho. U tome nam pomazu
pregovaracke vjesStine koje nam omogucavaju da uzmemo u obzir potrebe svake strane,
pronademo zajednicko rjeSenje, postignemo kompromis te izbjegnemo daljnje produbljivanje
sukoba. Na kraju, u pregovaraju vazno je imati stav ,ti i ja protiv problema®“, a ne ,ti protiv

mene“ odnosno da je na prvom mjestu odnos, a na pobjeda.

Kod pregovaranja nam od koristi moze biti vjeStina asertivhe komunikacije. Zamisli na podu
dva nacrtana kruga koja se u jednom dijelu preklapaju. Zamisli da stoji$ u jednom krugu, a tvoj
najbolji prijatelj/ica stoji u drugom krugu. Krug u kojem stojis predstavlja tvoj osobni prostor

kojim raspolaZes. Krug u kojem stoji tvoj najbolji prijatelj/ica predstavlja njegov/njezin osobni



prostor kojim raspolaze. U ovoj zamisljenoj situaciji biti AGRESIVAN znacilo bi iz svog vlastitog
kruga ugaziti u krug najboljeg prijatelja/ice. Biti PASIVAN znacilo bi povuéi se u sam rub svoga
kruga, ostavljajuci dio svog prostora neiskoristenim. Biti ASERTIVAN znacilo bi stati u sredinu
svoga kruga Sto predstavlja stav u kojem posStujem sebe, vodim racuna o svojim Zeljama i
potrebama i jasno ih izrazavam, dok ujedno postujem drugoga i ne oduzimam njegov osobni

prostor te ne negiram i ne umanjujem njegove osobne Zelje, potrebe i dostojanstvo.

U nastavku moze$ procitati savjete za uspjeSno pregovaranje pri ¢emu vaznu ulogu ima

asertivan komunikacijski stil koji smo upravo opisali:

SAVJETI ZA USPIESNO PREGOVARANTE

pripremﬁe Se za raspravy

budite asertivni
uturdite kako svaka strana vidi situaciu
definiraite cilieve prile pregovora
tezite win-win situaci
postignite dogovor

primiienijre dogouoreno
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> Prezentacijske vjestine

Kako se snalazi§ u situacijama u kojima prezentiras neki sadrZaj, npr. pred cijelim razredom? Sto

ti pomaZze da uspjesnije prezentiras?

v' OBJASNJENJE:

U nastavku slijede savjeti za uspjesSno prezentiranje:

piesno prezentiranje

> E‘D\f?
//_;RIJE PREZENTIRANJA ‘ - \/ !;;IJEME PREZENTIRANJA

f‘
ALY 4NN

?2u

pitajte se: "Koju poruku Zelim prenijeti?"
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+ poveZite se s publikom

» pitajte se: "Koja su ofekivanja publike?" * ukljucite publiku

: : L , + pokazite zanimanje za temu
« pripremite prezentaciju i izlaganje
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. vjezbaijte prezentiranje promijenite nacin izlaganja
+ pazite na neverbalnu kemunikaciju
+ dodite na vrijeme
"Ne znam odgovor na to pitanje.”

pratite izlaganja drugih




