


PNie spiesz sie z podejmowaniem decyzji, dzialaj we wiasnym rytmie, badz
ostrozny/a.

Probuj odkrycC rzeczywista motywacje dzialan innych ludzi, zadawaj rzeczowe
pytania.

Dostrzegaj alternatywne mozIliwosci rozwigzania problemu.

£ kceptuj komplementy i zachowaj Spokoi.

Demaskuj iluzje, nazywaj rzeczy po imieniu.

Porozumienie lub jego brak opieraj na decyzjach, nie na prelerencjach.

Pilnuj, by okolicznosci rozmowy byly dla ciebie komiortowe. Gdy wokol panuje
halas i nie mozesz sie skupicC, zaproponuj rozmowe w innym miejscu.




e \ie ulegaj zadnej presji - Lo zazwyczaj uporczywe proby namowienia nas do
CZ€gos, na Co nie mamy ochoty.

e \ie musisz tlumaczyc sie ze swojej odmowy, zawsze znajda sie kontrargumenty
i tym samym wdasz sie w niepotrzebnag dyskusje. Obrona w takich sytuacjach
jest tzw. ,zdarta plyta“, czyli powtarzanie niezmiennie swojej decyzji: ,Nie
jestem zainteresowany ta propozycja“.

e Negocjuj Sposob prowadzenia rozmowy. kiedy zorientujesz sie, ze druga osoba
zaczyna stosowac manipulacje i nieczyste zagrania, przerwij jej i powiedz, ze
Czujesz si¢ manipulowany a.

e Pytaj dopoOkinie uzyskasz odpowiedzi. Mozesz Lak postapic, gdy czujesz, ze
rozmowca robi uniki lub zaburza two0j Lok rozmowy/ negocjowania.




